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ENTREVISTA | JOSE LUIS ZOREDA, PRESIDENTE DE EXCELTUR

“El sector ha dado un giro de 180°”

El turismo nacional
vive momentos

de cambioen un
contexto marcado por
el ocaso del formato de
soly playa que obliga
a redefinir el modelo,

BEMITOEGUREN

Exceltur, la asociaci6n presi-
dida por José Luis Zoreda, es-
t4 formada por 28 relevantes
grupos del entorno empresa-
rial turistico. La organizacién
nace como un foro desde el
cual se pretende valorar y
apuntar soluciones a los retos
que el sector turistico plantea
en un contexto cada dia mis
cambiante y globalizado.
Pregunta: ¢Como ha cambia-
do €l escenario internacional
del negocio turistico en los &l
timos tiempos?

Respuesta: La velocidad del
cambio estd siendo exponen-
cial, y a Espafia nos estd afec-
tando especialmente en el
segmento de sol y playa. Los
viajes organizados en paquete
por los touroperadores, sin
dejar de ser importantes, es-
tan reduciéndose y dando pa-
so cada vez més a turistas que
vienen independientemente.
Esto se debe a las nuevas tec-
nologias, que facilitan enor-
memente el acceso a la infor-
macion y a la compra online,
Ahora, los turistas van parce-
lando la adquisicién de sus
distintas experiencias hasta
hacerse un plan a medida. Es-
to supone un cambio de 180
grados en las reglas de juego.

Cambio en los hitbitos del turista
€ ( Losturistas €€ Anteselsector
ya no compran contaba con que

paquetes cerrados los touroperadores

sino que hacen llenaran los

su plan a medida” establecimientos”
P2 En concreto, équé cambios  lizadamente y vender a los
supone este nuevo contexto?  consumidores finales. De ahi
R Antes los destinos turisti- o dificil de ser socioeconémi-
cos y sus empresarios estaban  camente rentable sin tener en
acostumbrados aque grandes  cuenta las preferencias de ca-
compradores, como son los  dasegmento de demanda.
touroperadores, les adquirie-  P.s ¢Como se alcanza a estos
sen sus servicios. Confiaban  turistas que van por libre?
enquelesibanallenarsuses- R Yano existe un turista es-
tablecimientos mientras les  tandar; ahora cada cliente tie-
ofrecieran un precio competi-  ne distintas expectativas e in-
tivo. Ahora, esos grandes in-  corpora diversos perfiles co-
termediarios estdn reducien-  mo consumidor en diferentes
do sus contrataciones. Por momentos de su vida cotidia-
tanto, hay quebuscarotrosca-  na. Por ello es fundamental
nales para acceder individua-  afrontar unas estrategias inte-

José Luls
Zoreda,
presidente

de la asoclacién,
Exceltur.

€ ( Hay quebuscar
canales para

acceder uno a uno
alos consumidores
finales”

grales de marketing que par-
tan de lineas de producto mis
diferenciadas y dirigidas a
unos mercados mis exigentes
y segmentados. Asimismo, es
clave el fomento de la venta
directa y reforzar el papel de
los portales institucionales en
Internet para facilitar 1a visibi-
lidad de las pymes ante el tu-
rista final.

P Se habla de que el mode-
lo de sol y playa estd dando
los dltimos coletazos, écémo
love?

R.: El modelo de sol y playa

Detalles personales

Il No estd de acuerdoe
con el térmimo’oferta
complementaria’puesto
que es,enrealidad, la oferta
esencial por ser el factor
decisivo a la hora de elegir
unou otro lugar.

B Barcelona espara él
paradigma de buena gestion
turistica. Su secreto ha sido
fa creacion de un consorcio
publico-privado que
aprovecha los recursos
de la dudad paraque ésta
se reinvente cadaano
promodonédndose, segun la
temporada, a partir de Gaudi,
la gastronomia o el disefo.

€ € Undestino
tiene que cuidar
todos los elementos

que forman la
experiencia turistica”

supone el 709 del negocio tu-
ristico en Espafia, donde solo
en lo que respecta a extranje-
ros el afio pasado hubo §3 mi-
llones de llegadas. En este
sentido, podemos trabajar
desde la tranquilidad, aunque
hay que redefinirlo. El modelo
de turismo masivo que se ins-
taurd a partir de los afios se-
senta en las playas espariolas y
que competia por precios sir-
vi6 en aquella época para ga-
nar terreno a paises mas caros
como Italia y Francia Ahora,
otros pafses del Mediterraneo

como Turquia, Egipto o Bul-
garia pretenden hacer lo mis-
mo. Nuestra mejor arma es
transformar nuestros desti-
nos de sol y playa, procurando
diferenciarlos para que atrai-
g4n a un turismo de mayor va-
lor afiadido.

P2 ¢Se estd haciendo todo lo
posible desde las administra-
ciones para redefinir ia oferta
turistica espafiola?

R.: Creo importante resaltar
la sensibilidad del actual Go-
biemno, que va a celebrar un
Consejo de Ministros mong-
gréfico sobre turismo y, por
otro lado, ha decidido revitali-
zar la Comisién Interministe-
rial de Turismo. Otra excelen-
te noticia es el reciente acuer-
do del Parlamento del Estado
instando al ejecutivo a la im-
plantacién de grandes Planes
para la modernizacion de des-
tinos turisticos maduros.

Pz iQué medidas se pueden
tomar para lograr una calidad
diferente?

R.: Un destino puede tener
una oferta de alojamiento
muy buena, pero esto no es
suficiente si luego las playas
1o estin en condiciones o no
se puede salir a pasear porque
hay inseguridad. Tiene que te-
ner buenos accesos de trans-
porte, seguridad, propuestas
de ocio alternativas a la playa.
En definitiva, hay que cuidar
todos los eslabones de la ca-
dena de valor que integran
una experiencia turistica para
que sus niveles de calidad se-
an lo mas homogéneos posi-
ble y donde el conjunto de
servicios deben estar lo mas
coordinados posible.
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