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TURISMO (19/03/07)
Exceltur aboga por vender la calidad de vida espafnola para

competir

Confirman la tendencia al alza de las contrataciones de viajes por Internet

SUR/MALAGA

El vicepresidente de la Alianza para la Excelencia Turistica (Exceltur), José Luis Zoreda, aboga por
vender la calidad de vida de la que se disfruta en Espaia como un factor diferenciador y clave para
competir. «El sector turistico deberia vender magia, ilusiones, experiencia y calidad de vida para poder
competir ante los destinos emergentes», asegura.

Zoreda particip6 en la novena edicién del Foro Internacional de Turismo de Benidorm, organizado por la
Agencia Valencia de Turismo, el Ayuntamiento y la Universidad Miguel Hernandez (UMH), bajo el
patrocinio de la CAM, Bancaixa y Hosbec, que reune a expertos nacionales y extranjeros para analizar las
estrategias frente a los destinos emergentes.

En su conferencia, el vicepresidente ejecutivo de Exceltur abordé la situacion actual y perspectivas del
sector turistico. Como ejemplo sefiala: «Es dificil que un destino como Benidorm compita por precios.
Tenemos que reinventarnos y vender magia, ilusiones, experiencia, calidad de vida... Suena cursi, pero
tenemos que esforzarnos en superar las expectativas de los turistas», dice.

El experto felicito a los hoteleros por la mejora acometida en las infraestructuras, pero consideré que en la
adaptacion de la oferta a la nueva demanda turistica no solamente tienen que renovarse los hoteles, sino
todo el destino. «De poco sirve tener un hotel con grifos de oro, si sales y la playa esta sucia, aunque no
es el caso», precisa el responsable de este 'lobby' turistico.

Comercializacion

En este mismo encuentro se puso de manifiesto por parte de agencias especializadas en ventas 'on line'
que la compra de viajes por Internet ha impedido a los touroperadores fijar un monopolio en el sector de la
comercializacion de productos turisticos.

Las nuevas tecnologias han aliviado al sector y han permitido a los hoteleros «no ser rehenes de los
deseos de los touroperadores, al permitir a los empresarios comercializar por otros canales unas plazas
turisticas que antes dependian casi en exclusiva de los mayoristas.

«Lo bueno de Internet es que abre el negocio para todos, para el empresario hotelero y para el turista que
compra desde casav, dijo el directivo de la empresa Lowcostbeds.com Paul Evans, quien sefialé que «no
es bueno tener todos los huevos en la misma cesta», en alusién a la comercializacion.

Segun los datos aportados por el responsable de esta empresa de venta por Internet, el setenta por ciento
de las personas que quiere viajar consulta Internet, y el cuarenta por ciento de las que lo hacen acaba
comprando. Las dos cifras, segun Evans, contintan subiendo.

Por su parte, el director comercial de Google Viajes Esparia, Javier Gonzalez Soria, dividio en tres fases
la evolucion del negocio de venta individual a través de la Red. «Los pioneros fueron los operadores
aéreos, con el sistema Amadeus. Después, los hoteles se incorporaron a las nuevas tecnologias, con el
desarrollo de centros de reserva. Ahora estamos en la tercera fase, que combina ambas bases de datos,
la de la compra de billete de avidn y la plaza de hotel en destino», explico Gonzalez Soria. .

Por su parte, el jefe de la Oficina Espafiola de Turismo en Londres, Ignacio Vasallo, constaté el cambio en
los modos de contratacion del mercado britanico, de vital importancia en la capital turistica de la Costa del
Sol o la Costa Blanca, donde representa la mitad de visitantes. Ademas, concretd que, de los nueve
millones de paquetes por afio contratados hasta 2001 por los operadores turisticos, se paso a seis
millones durante el pasado ejercicio.



