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ENRIQUE RIERA

Director general de Viajes Iberia

“Asumimos
un recorte en
las comisiones”

CARMEN SANCHEZ-SILVA

Viajes Iberia es la cuarta red de
agencias de viaje en Espana y for-
ma parte de Orizonia, un grupo
turistico que facturé 2.300 mille-
nes de euros el afio pasado, de los
que la agencia vende 803 millo-
nes, pero mas que la importancia
en volumen de ventas, dice Enri-
que Riera, su director general,
“Viajes Iberia da importancia es-
tratégica al grupo, por ser una
red de distribucion propia...”. Ori-
zonia cuenta con un porfolio de
touroperadores, una compafiia
aérea chérter propia, la agencia,
una firma de cruceros y ahora es-
té poniendo en marcha una cade-
na hotelera. Eso si, en 2008, el
grupo ya empezé a notar los efec-
tos de la crisis, sobre todo por el
descenso de las ventas de la agen-
cia de viajes, cercano al 15%.

Pregunta. Con la caida de la
demanda turistica provocada por
la erisis, ;qué previsiones tienen
para este afio?

Respuesta. Los primeros me-
ses de este afio se estdn compor-
tando igual que los tltimos de

“Las ventas bajaran
un 15% en el primer
cuatrimestre. Y solo
un 5% en 2009”

“El ajuste de costes
que hemos hecho
compensara la
rebaja de ingresos”

2008. Es decir, mal. Pero nosc-
tros ya habiamos hecho una previ-
sién a la baja del 15%, basicamen-
te para los cuatro primeros me-
ses de 2009y en el segmento vaca-
cional porque entendemos que
en estas fechas no se producen
las vacaciones principales de los
turistas, y si alguien estd recortan-
do sus viajes, es en las segundas o
terceras salidas. Tenemos la espe-
ranza, no la certeza, de que aun-
que haya clerta caida en la tempo-
rada alta, €sta sea una caida asu-
mible, nunca del 15%.

P. ;Y qué es una caida asumi-
ble?

R. De no mis alla del 5%. No
prevemos caidas a partir del Glti-
meo trimestre del afio, porque ya
las hubo el afio pasado; ya se bajé
bastante.

P. Si las ventas vacacionales,
que son las mds importantes para
Viajes Iberia, bajan, los beneficios
se verdn mads afectados adn...

R. El negocio vacacional supo-
ne casi el 70% del total, pero noso-
tros ya hemos hecho los deberes.
Empezamos a reaccionar el afic
pasado, sobre todo a partir de
agosto, cuando hicimos un estu-
dio con previsiones para 2008 y
2009 y ajustamos practicamente
todas las partidas de gastos. Hici-
mos una revision oficina a oficina
y cerramos alguna de las tiendas
que estaban duplicadas y no cre-
cian como tocaba, revisamos los
alquileres de todas ellas... Asi, pa-
ra 2009, nuestro presupuesto es
pricticamente igual al de 2008 o
un 1% superior, no bajaremos
nuestro nivel de resultados por-
que el ajuste de gastos compensa
la pérdida de ingresos.

P. ;Cuanto han reducido sus
costes?

R. Un 4% o 5%, entre personal
y alquileres.

P. ;Cudntas oficinas han cerra-
do y cuéntas tienen ahora?

R.Hemos cerrado unas 15 tien-
das de un total cercano a 630 en-
tre propias y franquicias, que son
unas 100.

P. Y los planes de expansién
que tenian de llegar a 1.000 pun-
tos de venta en cinco anos, jse
han visto afectados por la crisis?

R. Los tenemos ralentizados.
Hasta ahora hemos crecido de
tres formas: con oficinas propias,
con franquicias en localidades
més pequefias y via adquisicio-
nes. El tema de las adquisiciones
sigue abierto en funcion de las
oportunidades que haya, que las
hay; pero con maés cautela. En
cuanto alas oficinas propias, abri-
remos en torno a 10 nuevas al
aiio. Y en franquicias serdn no me-
nos de 30 o 40 nuevas al aiio, 50 si
contabilizamos Portugal. No se-
ran los crecimientos de los 1lti-
mos afios. La idea sigue siendo
poder llegar a casi 1.000 puntos
de venta, pero de forma muche
maés lenta a la que preveiamos.

P. ;Cuanto han bajado los pre-
cios en el mercado?

R. Es dificil hacer una media
porque ahora no hay necesidad
de hacer tantas ofertas como en
temporada alta; los que ponen el
producto en el mercado, los
touroperadores, también han he-
cho sus deberes y han ajustade
sus ofertas respecto a la deman-
da que preveian para estos pri-
meros meses del afio. Para la
temporada alta hay confianza en
que la demanda no baje de for-
ma considerable; si no es asi, en-
traremos en una guerra de pre-
cios que ahora no hay.

P. ;Que ahora no hay?, ;con
las ofertas que estamos viendo?

R. Son ofertas puntuales. La
oferta que hay en el mercado en
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general es equilibrada. Cuando
empiecen las de verano van a ser
mucho mas agresivas, Ahora co-
menzamos a vender el verano
con descuentos especiales de ven-
ta anticipada. En las programacio-
nes con vuelos, los descuentos
pueden llegar perfectamente al
20% para quien reserve antes del
31 de mayo. Y para quien reserve
en costas puede estar hasta el
30%. En este caso, las ventajas
siempre las damos para quien re-
serve con mas de 30 dias de ante-
laci6én y durante todo el afio.

P. ;Y qué tal estd yendo la ven-
ta anticipada de verano?

R. Estamos en un 20% menos
que el afic anterior porque la gen-
te, ante la incertidumbre, no esta
adelantando su reserva.

P. Parece que bajar los precios
es la Gnica formula que tiene el
sector para contrarrestar el des-
censo de lademanda, jno hay nin-
guna otra?

“Continuamos con
nuestro objetivo
de expansion, pero
ralentizado”

“Habra una guerra
de precios en
verano si fallan las
buenas previsiones”

R. Nosotros no contemplamos
una bajada de precios porque al
final bajada de precios es bajada
de margenes, y cada empresa tie-
ne sus objetivos. Puedes bajar los
precios cuando un destino no fun-
ciona, pero son temas puntuales,
como la venta anticipada o las
ofertas de Gltima hora...

P. ;Pero descuentos del 20%

y el 30% eran normales hasta
ahora?

R. Al final, cuando ocurren es-
tas superofertas es porque estds
pagando una plaza de avién y a
veces también garantias hotele-
ras, la ocupes o no la ocupes.

P. Exceltur dice que el segmen-
to de agencias de viajes es el que
mds va a sufrir de todo el negocio
turistico, ;qué opina?

R. Si hayunabajada de deman-
da, tenemos que sufrir, porque es-
ta demasiado atomizado el merca-
do en Espafia. Tenemos el ratio
de agencias por habitante mas al-
to de Europa, con mds de
100.000. Cuande baja la venta, ne-
cesitas un minimo para que el ne-
gocio sea rentable. De hecho, es-
tdn cerrando agencias en estos (l-
timos meses. Es un fenémeno de
reasignacién de mercado. Si baja
la demanda en época punta, nos
tendremos que repartir entre to-
dos los clientes que quedan. Se
sufre porque estd muy desequili-
brado el nimero de agencias.

“Las agencias

de viajes sufriran
mucho porque
son demasiadas”

“En vez de 100.000
deberia haber
entre 8.000 y 9.000
en toda Espafia”

P. ;Cuél seria el razonable?

R. Ocho mil o nueve mil pun-
tos de venta. En los tiltimos afios
ha habido una proliferacién de
agencias pequeilas muy impor-
tante, de franquicias, en las que a
lo mejor no se esté llegando a un
nlimero suficiente de ventas y
tendria que cerrar.

P. ;Cudles son los margenes
con que trabajan? jCree que van
a bajar este afio?

R. Los vuelos pueden dejar
unos margenes que van desde 20
euros para los domésticos hasta
65-70 para los de largo recorrido.
Con ¢l resto de proveedores, hote-
les y touroperadores se trabaja a
comisioén. Con hoteles puede ser
del 10%-12%, y con touroperado-
res, la comisién media en Espafia
no puede estar por debajo del
15%. Y hay una previsién por par-
te de los touroperadores de recor-
te de comisiones que estan po-
niendo en marcha que puede afec-
tar en una media de dos puntos.

P. ;Y de dbnde lo van a sacar
ustedes?

R. Ya hemos ajustado un poco
los gastos de marketing (que pue-
den ser del 20% del total del pre-
supuesto), pero ¢l sector ya acep-
ta que va a haber una bajada de
las comisiones en Espaiia, que
son altas respecto a otros paises
de Europa.

P. ;Vaa seguir el 50% del nego-
cio de las agencias en manos de
las cuatro grandes, entre las que
se encuentra Viajes Iberia, o seva
a concentrar?

R. Si, seguira asi. Quiza las
pequeilas, con autoempleo, pue-
dan subsistir a la caida de ven-
tas mejor que las medianas, con
entre 20 y 50 oficinas, que son
las que mds van a sufrir con la
crisis y que pueden ser las que
cambien de manos. m
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