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la entrevista

Paullno Plata. Consejero de Turlsmo Comerao y Deporte

“Estamos ante un
nuevo turismo gue
exige respuestas
répidas y a medida”

R. MART[N/F ONRUBIA

m—Parece que el turismo no pasa por
SU mejor momento, con un continua-
do descenso en la ocupacién y en los
ingresos. ;Qué previsiones tiene para
este verano en Andalucia?

-Los datos de los que disponemos se co-
rresponden con el periodo mayo-julio,
para el que prevemos un crecimiento
medio del 3,5 por ciento en la cifra de
visitantes. Concretamente, esperamos
un 6,8 por ciento para mayo, un 4,2 en
junio y un 2,4 en julio. Se trata de unas
cifras muy interesantes, teniendo en
cuenta la solidez de Andalucia como
destino, con 22 millones de visitantes y
40 millones de pernoctaciones. Es cier-
to que, al haber mds hoteles y mds pla-
zas, la ocupacién se resiente, pero tam-
bién hay que valorar que donde se estd
creciendo es en la categoria de cuatro y
cincoestrellas, que en 2004 avanzé aun
ritmo del 20 por ciento. Y es que este
afio Andalucia se convertira en la pri-
mera comunidad auténoma de Espafia
parhotelesde lujo

-Precisamente, Exceltur apuntaba
hace poco que en Andalucia ya habia
zonas que estaban saturadas desde el
punto de vista de la oferta hotelera,
Jseplantea proponer una moratoria?
—No. Es verdad que }a oferta ha crecido
muche (méas de 18.000 plazas nuevas

La planta
hotelera

“En Andalucia

la demanda

no crece

en lamisma
proporcion que |a
oferta, de modo
que la ocupacion
se puede
resentir durante
un tiempo"

en 2004) y que la demanda no avanza
en la misma proporcién, de modo que
la ocupacion se puede resentir durante
un tiempo. Pero, las compaiiias hotele-
ras son conscientes de que contra eso
lo que hay que hacer es promocién. Y
ha de ser una promocion mds sofistica-
da, més personalizada y que atienda a
las necesidades del nuevo turismo an-

te el gue nos encontramos. :

-¢Ylacalidad?

-La calidad debe ser algo coman. Casi
no habria que hablar de ello, porque
tiene que verse como algo absoluta-
mente asumido. De hecho, nuestra re-
lacién calidad-precio debe ser la mejor
delMediterraneo.

—Cuando usted accedid a esta conse-
jerfa, el sector propuso la ejecucién
de una especie de plan renove para
mejorar las instalaciones hoteleras...
—Para las zonas turisticas maduras co-
mo la Costa de} Sol estamos trabajando
en planes de recualificacién y quere-
mos que sea algo consensuado con la
iniciativa privada. Elobjetivo no ¢s otro
que actualizar esos destinos.

—¢Como es el nuevo turista?

—El turista ha cambiado: tiene mayor
nivel de exigencia, formacién, conoce
muy bien los destinos y ha modificado
su forma de descanso, porque antes las
vacaciones se hacian de una sola vez, y
ahora se dividen en varios periodos al

. |
Optimista. Paulino Plata cree que Andalycia puede configurar la mejor oferta del mundo.

Paulino Plata sostiene que el perfil del turista ha cambiado de una forma radical en los Ultimos afios y, a su juicio, la mejor
respuesta a este proceso es que el sector esté preparado en todo momento para satisfacer las motivaciones de cada
visitante. Para contribuir a ello, la iniciativa publica y la privada aunaran esfuerzos a través de un Plan de Turismo Sostenible
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AAEste afio Andalucia se convertird

en la primera comunidad auténoma

de Espaiia por cifra de hoteles de lujo”

| Internacionalizacién N

afio. A ello se unen, ademds, la apari-
¢ién de las aerolineas de bajo coste y el
uso de internet (el turismo es el primer
negocio que se mueve por la red). Todo
esto se ha traducido en un cambio radi-
cal de lademanda, y en Andalucia esta-
mos cambiando la oferta.

~¢De qué maneralo estdn haciendo?
-Apostando por la segmentacién, porel
turismo de cultura, de deporte, de sa-
lud... atendiendo a todo el mundo en
funcién desus motivaciones. Por otrola-
do, estamos permanentemente inno-
vando tanto en el producto como en la
forma de comercializarlo y promocio-
narlo. Para generar una capacidad de
respuesta permanente a esas nuevas de-
mandas, estamos preparando con la ini-
ciativa privada y los sindicatos un Plan
de Turismo Sostenible.

~En este sentido, gcontimia prefirien-
doldoferta hoteleraa la residencial?
—Cada vez que profundizo en los datos
veo mas claro que la actividad hotelera
es mucho m4s rentable que la residen-
cial, aunque es cierto que habra que
buscar un equilibrio. Los propios tou-
roperadores britdnicos (es el primer
mercado emisor de turistas hacia An-
dalucfa) dicen que el hormigén y el 1a-
drillo son unaamenaza para el turismo
y que hay que ser cuidadosos con ello.
<Entonces, ;qué le dirfa a los munici-
pios costeros que estin revisando sus
planes de ordenacién urbana?

—Pues que deben tener una visién a lar-
go plazo. Las administraciones y el sec-
tor privado deben tener en cuenta que
el turismo es una actividad a muy largo
plazo y nose debe caer en un crecimien-
to desordenado. No podemos limitar
las posibilidades de desarrollo turistice,
sobre todo con la competencia que hay
en el Mediterrdneo.

-Ya que menciona la competencia del
Mediterraneo, ;de qué bazas dispone
Andalucia frente a esos destinos?
~Para competir con esos destinos tene-
mos grandes fortalezas, como el buen
clima, la diversidad del paisaje, la cultu-
ra, el patrimonio, la gastronomia y, cé-
mo no, la experienciadel sector turistico
andaluz. Pero también tenemos otros
recursos que nunca se han utilizado en

A4No creo que nuestro modelo de sol
y playa esté agotado, pero es verdad
Que crecer por esa via resulta ya dificil”

4 4Cada vez que profundizo en los datos
veo mas claro que la actividad hotelerz
es mucho mas rentable aue la residencial”

Extenda abre mas unidades de negocio en Europa

Laimplantacién en fo:
mercados internacio-
nales continua siendo
la gran asignatura
pendiente de laem-
presa andaluza. Para
apoyar este proceso,
Extenda, l2 agenciare
gional de promocidn
exterior, dispone de 15
unidades de negocio
en Bruselas, Buda-
pest, Buenos Aires,

Casablanca, Lisboa,
México, Miami, Moscu,
Parfs, Pekin, Praga,
Santiago de Chile, Sao
Paulo, Tokio y Varso-
via. Paulino Plata se-
fala que a estas ofici-
nas se unird en breve
alguna mas en Euro-
pa, stendo destinos
preferentes Londres y
Berlin.Encuantoala
amenaza que puede

suponer China para el
comercio andaluz, el

' consejero subraya

que los empresarios
deben preocuparse
m4s por aprovechar
las oportunidades de
negocio gue ofrece
ese enorme mercado
que por los riesgos
que pueda represen-
- tar. Por este motivo,
insta a las firmas a

servirse de la expe-
riencia de Ia oficina
que Extenda tiene en
Pekin. Por otra parte,
destaca las iniciativas
que se estan ilevando
acabo para continuar
con la modernizacion
del pequeiio comercio
de la reqién, como son
los centros comercia-
les abiertos de sequn-
da generacidn.

Ordenacién

urbana

“No podemos
limitar las
posibilidades de
desarrollo
turistico, sobre
todo teniendo
en cuenta la
competencia
que hay en el
Mediterrineo™

la promocidn, y son los servicios que hoy
constituyen el bienestar europeo, como
lasanidad o la seguridad juridica.
~¢Cree que estd agotado nuestro mo-
delo de sol y playa? )
-No creo que esté agotado, pero crecer
por esta via es dificil. Por ese motivo, es-
tamos volcados en hacer un proyectode
playa divertida, en el que se pongan en
juego todos nuestros recursos. Tene-
mos las bases para conformar ia oferta
mds atractiva y variada del mundo.

-¢Cémo ve las propuestas que se de-
cantan por el tode incluido?

—Pues no nos hace mucha ilusién. Esto
se implanté hace unos afios en Jamai-
ca por la falta de seguridad que habia
para los turistas. Puede traer benefi-
cios para visitantes de un determinado
perfil, como los alemanes, a los que fes
gusta controlar su gasto, pero nosotros
apostamos por los bonos, que permi-
ten contratar setvicios complementa-
rios de calidad y a buen precio.

~¢{Qué se puede hacer para quelos in-
gresos del sector remonten?

-Hay quecuidaria oferta complementa-
ria para potenciar los ingresos; que el tu-
rista se gaste mas, porque hoy sélodesti-
na el 16 por ciento de su presupuesto a
realizar compras en la comunidad.
-Elmercado nacional parece haberse
convertido en una buena alternativa
para compensar el decaimiento de
paises tradicionalmente emisores,
como Alemania...

~El mercado nacional representa el 59
por ciento de nuestro turismo, y Ma-
drid, Cataluiia y el Pais Vasco son zonas
preferentes para nosotros. El turismo
nacional es mas fiel en sus visitas y el
gasto es mayor que el del extranjero. Pa-
ra aprovechar ese potencial, estamos
haciendo promociones especificas, y
esta semana ya hemos inaugurado una
en Bilbao, También hemos ilegado a
acuerdos con compaiifas aéreas para
que se intensifiquen los vuelos directos
entre el Norte y Andalucia.

-De cara al exterior, ;dénde tienen
puestas las miras?

—Fuera estamos atendiendo a nuestros
principales clientes: el Reino Unido, que
genera siete millones de plazas de ida y
vuelta en avion; Alemania, que se estd
recuperando; y los paises escandinavos.
En este caso, también estamos poten-
ciando las promociones especificas.
-Por lo que comenta, 1a clave estd en
unarespuesta amedida...

~Este afio rozaremos los 23 millones de
visitantes y no hay que perder de vista el
valor que esto tiene para la economia
andaluza. Es mds, hemos cerrado un
acuerdo con Exceltur para medir el im-
pacto directo e indirecto de esta activi-
dad, que seguro que supera en muchoel
13 por ciento del PIB que hoy se le atri-
buye. Por tanto, la personalizacion y las
promociones especificas pueden resul-
tar claves en el impulso al turismo. Den-
1o de este convencimiento, pondremos
en marcha iniciativas como un servicio
por internet para asesorar a cada turista
sobre lo que puede hacer en Andalucia,
un producto que comercializa una em-
presa del Reino Unidos desde 2003 y
que ya tiene medio millén de clientes.





