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Vuelos directos desde Zacagaza,

h ]
Imagen tomada en septiembre de 2004 del director general de la compaiiia Ryanair, Michael O'Leary, presentando Londres como el primer

destino de la companiiia desde Zaragoza. -+

La busqueda de unas vacaciones mas baratas ha impulsado a que 15,2 millones de usuarios hayan buscado su
oportunidad en Internet. Una de cada cuatro ventas de billetes aéreos y de reservas de hotel se realizan ya 'on-line’

Alacazadelos viajes chollo

ANA SALAMANCA
Efe. Madrid.

USCAR destinos, com-

parar precios, compar-

tirimégenes y opinio-

nes, desde casa o el tra-
bajo, a cualquier hora del dia o de
la noche. Internet ha transforma-
dola manera de organizary deci-
dirlasvacaciones,ylacrisishalan-
zado a15,2 millones de usuarios a
la caza de ofertas en junio, un
34,5% mas que en 2008.

Los apuros econdmicos estan
propiciando el crecimiento de las
operaciones en portales de viaje,
con el incentivo de hallar el mejor
precioy descuentos de tltima ho-
ra. Una de cada cuatro ventas de
billetes aéreos y reservas de hotel
se realizan on-line, explica Javier
Pérez-Tenessa, consejero delega-
do de e-Dreams, que lidera el sec-
tor, con una cuota del 10% de mer-
cado y 5,5 millones de clientes en
2008. “Estamos experimentando
las ganancias de cuota mads rapi-
das de nuestra historia”, debido,
asegura, a una mejora en los me-
dios tecnoldgicos y unos precios
entre un 10-15% mas bajos, “nunca
vistosen julio”.

En junio, segin datos de Niel-
sen Online, 15,2 millones de espa-
fioles visitaron alguna web para
organizar sus vacaciones. Y lo hi-
cieron con intensidad. Con una de-
dicacién media de 5] minutosy 7,2
sesiones por persona. Seis millo-
nes y medio de usuarios se conec-
taron desde su lugarde trabajo.

Hombres y mujeres, casiala
par, de entre 21 y 34 afos, y una
cuarta parte con ingresos anuales
deentre 18.000y 27.000 euros, son
los principales buscadores de gan-
gas para las vacaciones. La de-
manda aumenté mas en hoteles
(71%) que en vuelos (48,7%), res-
pectoa 2008.

Los clientes “estan comparan-
domas, y las compras se hacen de
manera racional”, indica Ignacio
Sala, director de Marketingy socio
fundador de Atrapalo.com. “Alar-
gan la decisién, esperan a los dias
previos por si sale una oferta des-
comunal, y estdn cerrando con
muchoretraso los viajes”. Las pre-
ferencias: desplazamientos de
corta distancia, vuelos nacionales
y europeos antes que interconti-
nentales, turismo urbano, balnea-
rios y productos relacionados con
lasalud. El gasto medioesde unos
300 euros por billetes de avion u
hoteles y de 1.000 euros por pa-
quetes semanales en e-Dreams.

Hay clientes tradicionales que,
por la crisis, han pasado a ser
clientes on-line, asegura Javier Pé-
rez-Tenessa. “Una de las ventajas
de Internet es que es mas barato”,
pero no solo es eso, “la gente que
tiene dinero tampoco quiere pa-
gar mas, ni desplazarse a una
agencia, conun horario, esperarla
cola,...casies mds util para el clien-
te con recursos que no tiene tiem-
po”. Los inconvenientes, a juicio
delaOrganizacién de Consumido-
res y Usuarios (OCU), son una me-
nor flexibilidad en los viajes com-

binados y la falta de capacidad pa-
raresponder “en persona” a las
dudas del usuario.

Mas informacién

El turismo y el ocio lideran las
comprason-line. Ensuadaptacion
al mercado, también las agencias
de viaje tradicionales tienen sus
web "y hacen una venta hibrida en
laredycaraal publico”, explica Ra-
fael Gallego, presidente dela Fede-
racion Espafiola de Asociaciones
de Agencias de Viaje (FEAAV). In-

“Conlos nuevosestilos de vida, el
ocio, el descanso, las vacaciones,
son irrenunciables”, sefiala
Blanca Garcia Henche. “La gen-
tenovaadejardesalir-anade es-
ta experta en mérketing turisti-
co-, aunque ahorra en el nimero
dedias, hotel, comidas en restau-
rantes y en el gasto en destino,
que es lo mas importante, por-
que repercute en la economia
del sector”,

Y estd costando, pero las re-
servas de ltima hora, segtn el
presidente de la FEAAV, “estan
animandolatemporada”,que es-
peran cerrar con una factura-
ciénsimilaralade2008.Conme-
nos ganancias, porque no han
subido los precios. "Hay produc-
tos, como el crucero, cuya de-

ternet ofrece “la posibilidad de
comparar productosy precios con
un clic, facilita el proceso de infor-
maciény compra”, indica Blanca
Garcia Henche, coordinadora de
la Diplomatura de Turismo de la
Universidad CEU-San Pablo, “pe-
ro es todavia mas un canal de in-
formacién que de venta”.“Hay una
desconfianza importantisima en
el momento de meter la tarjeta de
crédito en la web”. Por eso, hay
usuarios que miran, comparan y
luego acuden a una agencia para
versi pueden igualaresaoferta. “Y

manda habré crecido en torno al
24% respecto a 2008”, afirma Ga-
llego, “por ese afan de buscar pro-
ductos que, con un solo precio,
tengan el mayor nimero de servi-
ciosincluidos”.

Los touroperadores y la hote-
leria de nivel medio “estén apu-
rando los costes. El precio es muy
importante enladecision de com-
pra’”, ratifica Garcia Henche, pero
en el sector de mas alto nivel ad-
quisitivo -turismo de interior, ho-
teles con encanto-, la crisis “ape-
nas se nota”. “Los productos mds
estandarizados, un paquete vaca-
cional, una noche de hotel, un bi-
llete de avidn...eslo que tiene mas
venta en Internet y menos rie-
gos", sefiala esta profesora de Tu-
rismo. Para un destino diferente,

se puede. Siempre, siempre”, res-
ponde Rafael Gallego. “Todos tra-
bajamos con los mismos provee-
dores y las companias aéreas tie-
nen sus tarifas en el sistema de
reservasinternacional”.

¢+ Y cémo conseguir una supero-
ferta? Segtin Ignacio Sala, hay dos
formas: una, “con muchisima an-
telacion, siimporta el destino y las
fechas”. La segunda, esperar dos o
tres dias antes de la salida, si no
importan el lugar, el hotel, vuelos
con escalas... “una serie de incon-
venientes que hay que asumir”.

Las vacaciones siguen siendo sagradas

continua, “menos masificado, le-
jano, no tan comercial, el consu-
midor acude a una agencia espe-
cializada, que tiene un coste mas
elevado, pero hay un vendedor
que conoce el lugar, la mejor épo-
ca para ir, los documentos nece-
sarios, y es unvalor afiadido”.

En su opinidn, los portales on-
line no suponen aun una compe-
tencia real al sector tradicional,
“pero las agencias que se basan
en ser meras tomadoras de pedi-
dos, en el futuro desapareceran”.
El modelo tradicional ha tenido
su ajuste. Segin el presidente de
la patronal, “ha habido una selec-
cién natural, y han cerrado pun-
tos de venta”. Ahora son 7.500 ofi-
cinas, mil menos que hace cinco
anos.



