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La llegada de las compaiiias de bajo coste ha
aportado a Espania un aumento de turistas, sin
embargo se ha reducido notablemente el gasto
medio diario de éstos ya que se suele tratar de

de gasto tui:istico

viajeros con menor poder adquisitive. Ante esta
situacion, los empresarios turisticos esparioles
apuestan por la calidad de la oferta espaiiola y
una mayor promocion del destino.

Jesis Muioz
PRESIDENTE DE
TraveL ADVISORS

1. En realidad, los datos de entra-
das de turistas extranjeros en
Espana no son los mds significa-
tivos para Travel Advisors, dade
que se refieren al turismo recepti-
vo, mientras que la principal
actividad de las 28 agencias aso-
ciadas a TAG y de los 101 pun-
tos de venta que suman se centra
en el turismo emisor. No obstan-
te, es un hecho que los flujos
turfsticos estdn cada vez mds glo-
balizados y que las tendencias de
los mercados emisores britdnico
o alemdn acaban reflejindose
también en el mercado espafiol.

2. En los viajes cortos y sencillos
de organizar, la implantacién de
las low cost estd siendo determi-
nante para la reduccién del gasto.
Y también el incremento de las
reservas a través de Internet, no
s6lo del transporte, sino también
del alojamiento. Esto ocurre en
los viajes a destinos seguros, pré-
ximos y conocidos, pero no en
los grandes viajes, en los que el

1. Seguin Exceltur, en 2006 crecid el nimero de

visitantes un 4,57, pero se redjo el gasto un

2,87, situindose en menos de 36 millones de ®
euros.;(6mo les afecta esta reduccidn? ;Se contrapone
esta tendencia con el objetivo de turismo de calidad?

2 j{Jué factores estin influyendo en el reduccidn del gasto?
3./0ué pueden hacer los empresarios esparioles del
turismo para compensar esta fendencia?

papel de las agencias de viajes es
imprescindible.

3. Los empresarios turisticos espa-
fioles se caracterizan, a nivel mun-

dial, por la alta calidad de los ser-
vicios que prestan y de los equipa-
mientos existentes. Se debe llevar a
cabo un gran esfuerzo por no ceder
ante la cantidad en detrimiento de
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la calidad. Espafia no puede, ni
debe, competir en precio con otros
destinos del norte de Africa. Pero
si puede competir en calidad con
cualquier destino del mundo. Por
otro lado, no debemos olvidarnos
de la importancia del mercado de
los congresos, convenciones e
incentivos, sobre el que deberfa
hacerse una mayor incidencia.
Que las empresas y agrupaciones
de empresas interesadas centren
sus esfuerzos en la ampliacion de
este tipo de mercados, que sin
duda hacen crecer considerable-
mente el gasto en destino.

Ramon Buenpia
Gerente pe UNAV

1. A las agencias de viajes emiso-
ras, obviamente, no les afecta
pricticamente en nada esta baja-
da en ingresos por turismo, si lo
hace, sin embargo, a las recepti-
vas, pero a quienes afecta en rea-
lidad es a los servicios: alojamien-
to, hostelerfa, etc., que se ven
obligados a permanentes ofertas,
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en perjuicio de un servicio ade-
cuado del que el turista tradicio-
nal se resiente. En cuanto a la
calidad y como consecuencia de
lo anterior, es légico que se vea
resentida. La recepcién de un
turismo barato nos retrotrae nue-
vamente a los inicios de la masifi-
cacién, etapa en la que se busca-
ba mds el alto niimero de visitan-
tes que el nivel econémico y la
rentabilidad que suponfan para
nuestro pais.

“La exagerada creacion
de alojamientos turisticos
obliga a una feroz compe-
ia entre ellos sobre

tado en las costas”

Ramén Buendia

2. Sefialo los cuatro factores
bdsicos que pueden influir en esta
reduccién de los ingresos por
turismo: El abaratamiento de
determinados establecimientos
hoteleros; las compaiifas aéreas de
bajo coste aportan un turismo
mds barato; la reduccién del
nimero de pernoctaciones; y por
dleimo una gran cantidad de
turistas extranjeros han adquirido
su vivienda vacacional en nuestro
pais, reduciendo asf su gasto dia-
rio y aprovechan también el
transporte de low cost.

3 Mi opinién es que la exagerada
creacién de alojamientos turfsti-
cos obliga a una feroz competen-
cia entre ellos, especialmente en
las costas, si bien es cierto que la
competencia de otras novedades
(costa croata por ejemplo) tam-
bién hace que se resienta nuestra
oferta global.

Por otra parte, como decfa, el
imparable crecimiento de las
compaiifas de bajo coste, contra
lo que nada se puede hacer, es un
fenémeno que aporta mds turis-
mo joven, con un nivel econémi-
co modesto. Esto no es del todo
malo, ya que estamos populari-
zando nuestros destinos, no sélo
de costa, sino también de ciudad
(sirve como ejemplo los casos de
Madrid y Barcelona que han

tenido un notable incremento).

RicARDO GARILLETE
PROPIETARIO DEL GRUPO RicE

1. Es el gran problema al que se
enfrenta, a mi parecer, el sector
turfstico espafiol en general, y el
hotelero en particular. Esta reduc-
cién del volumen de gasto supone,
en lineas generales, una media de
menor gasto por persona a la hora
de utilizar los establecimientos
turfsticos. Ldégicamente, esto se
traduce, por consiguiente, en una
merma importante de la cuenta de
resultados de las explotaciones. Es
la asignatura pendiente puesto que
las llegadas de turistas se estdn
incrementando afio tras afio aun-
que esto no se estd traduciendo en
un paralelo incremento del gasto
de dichos turistas.

2. Entre los principales factores
que estdn provocando ese descenso
de gasto del turista hay que sefialar
dos, uno externo y otro interno.

Desde el punto de vista externo, se
estd registrando en los dltimos
afios un incremento de sectores de
la poblacién europea de bajo nivel
adquisitivo que se incorporan a la
oferta de ocio de Espafia y que,
una vez aquf, destinan menos
volumen de gasto durante su
estancia en los distintos servicios.
En lo que respecta a los factores
internos del mercado espafiol, hay
que sefialar tambien la excesiva
oferta hotelera y residencial.

3. En mi opinién, los responsables
de las empresas turfsticas espafiolas
debemos intentar potenciar otros
mercados en los que todavia
somos poco conocidos, como por
ejemplo el mercado canadiense y
especialmente el estadounidense,
cuya irrupcién en el mercado
puede compensar el descenso de
gasto que experimentan otros
mercados turfsticos emisores "tra-
dicionales”.

Desde mi punto de vista, consi-
dero que los empresarios hotele-
ros, junto con la Administracién,
han de seguir promocionando su
oferta como destino, lo que no se
deberfa hacer es situarse en la
linea comercial de tirar los pre-
cios en contra del servicio, del
que ha hecho gala siempre nues-
tro pafs, lo que serfa una pésima

politica de promocién para el
futuro.

leNacio Lérez
DiRecTOR DE VENTAS DE A\
Parmier HoteLES

1. La reduccién del gasto medio
del cliente debe ser enfocada en
mejorar la rentabilidad del perso-
nal y de las instalaciones con una
visién clara de pertenecer a un seg-
mento de servicios donde el punto
fuerte debe ser la atencién dedica-
da al cliente: conseguir no sélo su
bienestar sino que viva una expe-
riencia que le anime a volver y a
concentrar Su gasto en nuestro
establecimiento. Por estos motivos
no consideramos que esta tenden-
cia se contraponga con el turismo
de calidad, mds bien al contrario,
consideramos que apostando por
ofrecer una calidad de servicio e
instalaciones, obtendremos una
respuesta del cliente estableciendo
relaciones a largo plazo, consi-
guiendo, incluso, establecer ciertas
bases de fidelizacién ya que actual-
mente existe una oferta vacacional
cada vez mayor, apareciendo nue-
vos destinos cada afio y compitien-
do con buenos precios.

2. En Partner Hotels consideramos
que las razones de esta reduccién
estdn influidas por dos factores
principales: menor estancia media
del cliente provocada, fundamen-
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talmente, por la desestacionaliza-
cién de los periodos vacacionales
ya que cada vez son menos los que
toman largos periodos de vacacio-
nes sino que lo dividen en varios
periodos y, en segundo lugar, la
solicitud por parte de los interme-
diarios de tarifas en regimenes
diferentes a la media pensién habi-
tal en los hoteles vacacionales.
Finalmente, el gasto del cliente es
el mismo pero, al publicar el tou-
roperador precios en solo aloja-
miento o alojamiento y desayuno
hace que el destino “parezca’ mds
econdmico y, por tanto, mds atrac-
tivo y el gasto de las comidas el
cliente las realiza en otros estable-
cimientos diferentes al hotel.

“Ya se estan dando los
primeros pasos en los
que nuestra oferta deja
de estar ligada unica-
mente al sol y playa”

Ignacio Lapez

3. La mejor baza para mantener los
niveles de aceptacién del mercado
a nuestro pais como destino es,
como decimos, mejorar nuestra
oferta en base a posicionarnos
como la mejor opcién en cuanto a
servicio, instalaciones y ofertas de
ocio. Ya se han dado los primeros
PHSOS en 105 quC nuestra Oferta dcja
de estar ligada tnicamente al tér-
mino “sol y playa”, apareciendo en
los dltimos afios nuevos conceptos
de hotel y una mejor colaboracién
entre el sector publico y privado
que nos permite ofertar experien-
cias diferentes y novedosas.
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Antonio FERNANDEZ Casapo
Director GENErAL DE Hicn
TecH HoTELES

1. En primer lugar, todos los
datos que habitualmente se publi-
can provenientes de distintos esta-
mentos del sector suelen hacer
valoraciones mds politicas que
profesionales, ademds son estudios
muy genéricos. Por otro lado
cuando se habla de gasto, ja qué
gasto se refieren? ;al qué realiza el
turismo de ciudad y el corporati-
vo o al que genera el turismo de
sol y playa? y en este tiltimo apar-
tado ;cémo trata al cliente del
todo incluido y que peso riene el
gasto del turista tradicional.

2. No creo que el turista esté gas-
tando menos, especialmente si los
precios suben cada afio y el nime-
ro de visitantes turisticos aumen-
ta, por lo menos en los hoteles de
ciudad. El dnico cambio real es
que los turistas actualmente viajan
mds y por periodos mds cortos.

3. El empresario tiene que hacer lo
mismo que siempre, ofrecer una

buena relacién precio-servicio-

calidad.

JosE Maria RosseL
DIRECTOR GENERAL DE PLava /4
SENATOR HoOTELES

1. Aunque cada caso es distinto
por I'Egla general a4 menor consu-
mo, menor facturacién, lo cual
repercute en los mdrgenes. El
turismo de calidad se asocia inelu-
diblemente con un mayor gasto

“E‘ tur: ge calid

se asocia ineludible-
mente con un
| y consumeo pero

no siempre ocurre asi

a6t

José Maria Rossel

y consumo, aunque esto no tiene
porque ser automdtico.

2. Entre los factores que provoca
una reducién del gasto destaca en
primer lugar la reduccién de la
estancia media, en segundo lugar
crea que, debido a la presién de la
oferta, los precios no suben en
muchos casos.

3. Para compensar esta tendencia,
entre las cosas que pueden realizar
los empresarios turisticos es poner
una mayor dosis de imaginacién
en el producto que estdn ofrecien-
do con el abjetivo de incrementar
sus ventas.

Juan ManueL BauxauLi
PRESIDENTE DEL
GRUPO GEISHA

1. El efecto es negativo, en primer
lugar porque su efecto econémico
sobre el entorno es menor, y por
ser una tendencia constante que
denota la falta de estrategias séli-
das que aporten un turismo de
calidad, que nos permita mante-
ner las cuoras de desarrollo econé-
mico tan interesantes que hasta la
fecha venia mostrando el mercado
turistico espafiol.

2. Hay varios factores que estdn
influyendo en la reduccién del
gasto de los turistas. Por un lado, el
incremento de la competencia
internacional, por otro, el abarata-
mieno de los vuelos que permite un

mayor acceso a viajar a capas socia-
les més bajas, y ademds, la falta de
estrategias y desarrollos sélidos para
consolidar un poder de atraccién
potente sobre el turismo de un cier-
to nivel econémico.

Ires

alinea-
dos en las estrategias”
Juan Manuel Bauxauli

3. Para compensar esta tendencia
se pueden realizar diferentes cosas.
En primer lugar, se pueden definir
estrategias que determinen una
clara diferenciacién competitiva
con otros mercados.

En segundo lugar los empresarios
pueden apostar por productos y
servicios de calidad, alineados con
las estrategias y ademds apostar
por tecnologfas para la comercia-
lizacién de estos productos turfs-
ticos.

Por iiltimo, otra de las cosas que se
podria realizar es iniciar un nuevo
camino en la comunicacién repo-
sicionando de una mejor manera
el mercado espafiol.

Luciano Lusarpi
DIRECTOR PARA EL SUR DE
EUROPA DE LAS MARCAS CROWNE
Puaza, Hovipay INN Y
Express By HoLibay Inn

En cuanto a los datos ofreci-
dos por el lobby turfstico Ex-
celtur, en los hoteles de Tnter-
continental Hotels Group,
los ingresos del afio 2006 cre-
cieron un 30% comparados
con los del afio 2005. Por es-
te motiva considero que las
afirmaciones realizadas por
Exceltur son de dificil com-
prensién teniendo en cuenta
que los datos de RevPar (re-
venue per available room) prepa-
rados por consultoras indepen-
dientes, como por ejemplo
Deloitte, indican que en el

2006( todos los hoteles que par-
ticipan en la encuesta ) han subji-
do un 6,0%.

Algunas de las ciudades principa-

les del territorio espafiol, han
experimentado un crecimiento
muy importante como por
ejemplo; Barcelona con un
6,6%; Madrid con 7,3%, Va-
lencia con 15,7%.
También el sector vacacional
ha tenido una evolucién positi-
va. Segun el Instituto Nacional
de Estadfstica, el pasado afio
2006 pasaron por los estableci-
mientos hoteleros espafioles un
6% mas que en 2005. Esto se
tradujo en un 6% mas de per-
noctaciones.
De esta manera el porcentaje
de ocupacién se situé en un
5:4%. Por tltimo, el REvPar
de muchos mercados tipo Re-
sort, ha experimentado nota-
bles mejoras como en las Islas
Baleares (+ 8,3% ), en la Costa
del Sol (+ 8,9 %) y en Mallorca
(+10,2%).
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