Las agencias, abiertas

(Aofo]\[o] IVl VENTAS

en agosto por vacaciones

A pesar de los descuentos
ofrecidos por los
mayoristas y la dificultad
de encontrar plazas a
ultima hora, los viajeros
espanoles no contratan
sus vacaciones con gran
antelacion y esperan para
decidirse.

as ventas de la temporada
de verano de las agencias
de viajes tradicionales han
registrado este afio cierto
estancamiento, segun ase-
guran desde la Federacion Espaiiola
de Asociaciones de Agencias de Viajes
(FEAAV) y la Asociacion Empresarial
de Agencias de Viajes Espafiolas (AE-
DAVE). Por tanto, las previsiones de
crecimiento de facturacion respecto a
la campaiia de 2006 tendran que ser
corregidas a la baja, porque se habia
previsto inicialmente un incremento
del 8%.
El pistoletazo de salida de la campafia
estival se produce en mayo, mes en el
que las agencias dedican el 90% de sus
energias a la informacién y un 10%
a las ventas. En junio, informacion y
ventas se reparten al 50%; en julio el
80% corresponde a ventas, y en agos-
to principalmente hay ventas, pero en
menor dimension. “Desde mayo hasta
mediados de julio se vio cierta atonia
de la demanda”, afirma el presidente de
la FEAAY, Jesus Martinez Millan.
Jos¢ Manuel Macifieiras, presidente de
la Asociacion Empresarial de Agencias
de Viajes Espafiolas (AEDAVE), coin-
cide en que “ha habido una contencion
en la demanda. Hay que corregir a la
baja el crecimiento esperado, en lugar
de estar entre el 7% y el 8% habra que
irse a entre el 1% y el 3%, o al empate,
dependiendo de los destinos”.
Por meses, junio “no fue un mes muy
bueno, segtin ponen de manifiesto todos
los indicadores, y en julio las ventas se
animaron, pero con un poco de pereza”,
explica Macifieiras. Esta temporada de
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verano “no ha habido alegria, la ofer-
ta se ha contenido para adaptarse a la
demanda”, anade, y aunque el nimero
de viajes aumenta, “son mas cortos y
el precio unitario va bajando. Hoy se
estan vendiendo paquetes al Caribe y
otros destinos a precios inferiores a los
de hace seis afios”.

Anticiparse para ahorrar

El sector potencia cada vez mas la
compra anticipada y no a los clientes
de ultima hora porque las ventas an-
ticipadas proporcionan a las agencias
mas seguridad, mas garantias y evitan
la congestion de la demanda. Particu-
larmente, en el producto de cruceros
hay importantes ofertas, con plazos de

Las agencias casi
cerraban en agosto
pero ahora es un
mes de ventas, sobre
todo para destinos
nacionales, de media
distancia y Caribe

Ventas de
ultima hora
Salvo en ofertas
puntuales,

que no suelen
satisfacer todos
los requisitos del
cliente, la gestion
es mas compleja
que cuando

se hace con
anticipacion.

reservas que incluso superan el afio
de antelacion. “No existen ventajas
por hacer un descuento de Gltima ho-
ra, pero si por arrancar de la butaca al
cliente dos o tres meses antes”, aflade
Martinez Millan.

No obstante, hace unos cinco afios
tomo auge el last minute —la compra
de viajes unos dias antes o incluso
el mismo dia de salida del vuelo—y
aunque el sector coincide en sefialar
que este tipo de producto ha creado
insatisfaccion en los clientes, que al
final no encontraban lo que querian,
las agencias también comercializan
esas ofertas de ultimisima hora, tra-
tandose de plazas que se venden muy
rapidamente gracias a las nuevas tec-
nologias.

El director de Viajes de eDreams, Ja-
vier Bellido, explica que las ofertas
de tltimo minuto no siempre funcio-
nan bien, ya que las habitaciones de
los hoteles y los asientos de aéreos
se agotan y encarecen a medida que
se acerca la fecha del viaje. “Sélo en
el caso del paquete vacacional y en
las grandes agencias por Internet, que




tienen la tecnologia, la rapidez en po-
ner en el mercado y grandes voliime-
nes de negocio para conseguir ofertas,
se pueden obtener a veces descuentos
comprando en el ultimo momento”.
Cada vez se pospone mas la compra
del viaje “porque existe la sensacion y
realidad de que se va a poder comprar
igual, y también hay gente que tiene
mayor flexibilidad”, afiade Martinez
Milléan. Cree que las reservas anticipa-
das se hacen cuando los clientes tienen
claro al lugar al que quieren ir. “Hay
gente que se compromete de un afo
para otro y también hay anticipacion
por los viajes de mayor envergadura
y distancia, debido a la organizacion
que conllevan”.

Aunque el sector mantiene la esperan-

za de que la mayor densidad de ventas
se reparta cada vez mas en 90 dias, del
15 de julio al 15 de septiembre tiene
lugar la mayor concentracion de salida
de espafioles y el cartel de ‘Cerrado
por vacaciones’ se sigue poniendo en
agosto. “Antes, en este mes las agen-
cias de viajes casi cerraban, pero ahora
cada vez mas gente que compra hasta
en agosto”, segun el presidente de la
FEAAV.

“Somos un publico latino; esto no es
Alemania, donde se empieza a reser-
var en Navidad. Agosto es un mes de
ventas, sobre todo para destinos nacio-
nales, de media distancia y Caribe”,
indica Martinez Millan, y afiade que
en este mes los clientes “ya llegan in-
cluso para preguntar y comprar direc-

Descuentos
Los mayoristas
ofrecieron
descuentos de
mas de un 5%
desde mayo
para atraer

a los viajeros
previsores.

tamente, porque quedan pocas plazas
a disposicion para miles de agencias
de viajes”. Segun el presidente de la
FEAAV, estas ventas de ultima hora se
convierten en una gestion “tres veces
mas intensa y compleja que cuando
se hacen con anticipacioén”, ya que
encontrar alternativas a lo que pide
el cliente “requiere mayor nimero de
consultas, y aunque es cierto que con
las nuevas herramientas tecnologicas
es mas sencillo, el resultado es mas
incierto y en mayor numero de oca-
siones no se encuentra el producto
reclamado”.

Las tres modalidades de venta que dis-
tingue Martinez Millan son: los grandes
viajes, de entre 2.000 y 3.000 euros, se
realiza entre cuatro y seis meses an- >
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> tes; las reservas con dos o tres meses
de antelacion son la principal tendencia;
y los clientes que deciden a tltima hora,
que “no suelen encontrar ni lo que quie-
ren, ni el precio, ni las fechas”.

La politica comercial de los mayoristas
de potenciar las ofertas con las ventas
anticipadas antes que con las ventas
tardias “permiten hacer previsiones, ir
con garantias, sobre seguro. Si no se
incentiva al comienzo costaria vender
al final, cuando hay sobreoferta y se
compite mas. Con la venta anticipada se
asegura un mercado que posiblemente
al final no compraria”, declara Martinez
Millan.

Causas del retraso

El presidente de FEAAV cree que In-
ternet estd originando cambios en las
estrategias de ventas con nuevas alter- :
nativas y ofertas independientes que
puede llevar a que la gente compre con
mas dilacion. Por su parte, Macifeiras
afiade la tendencia a la compra de 1l-
tima hora y la subida de las hipotecas,
que “frenan la compra anticipada y se
tiende a buscar ofertas mas baratas, sin
importar tanto el destino, tendiéndo-
se a destinos mas proximos. Se acaba
buscando la oferta que se adapta mas
al presupuesto”, asegura.

Esto se hace aun mas patente en el
segmento de las agencias online. Se-
gun explica el director de Viajes de
eDreams, Javier Bellido, la compra
anticipada es importante gracias a las
ofertas, en especial de las aerolineas,
“pero, no obstante, el publico man-
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Los billetes de
avion comienzan
a venderse dos
meses antes, pero
los hoteles y los
paquetes no se
suelen gestionar
hasta un mes
antes de la fecha
del viaje.

VENTAS

El presupuesto
decide el destinoy la
tendencia a la compra
a ultima hora, Internet
y la subida de las
hipotecas frenan la
compra anticipada

tiene la costumbre de no planificar
con demasiada antelacion”. Asi, los
billetes de avidon se empiezan a ven-
der unos 60 dias antes de la fecha de
salida, mientras que los hoteles y los
paquetes vacacionales se gestionan
en los ultimos 30 dias. El grueso de
las ventas de todos los productos de
eDreams se realiza entre los 20 y los
10 dias previos a la salida.

No obstante, Bellido destaca que, a pe-
sar del panorama descrito de escasa
anticipacion en la reserva, los viajeros
de larga distancia fueron los primeros
en tomar posiciones para el verano.
“Es impensable obtener plazas y bue-
nos precios a Tailandia, Nueva York o
al Caribe, por ejemplo, si uno lo deja
para el ultimo momento. Este tipo de
viajero avezado no so6lo obtiene los
mejores precios, sino que después ya
no quedan plazas”, afiade.

Entre las grandes agencias tradiciona-
les, Halcon Viajes y Viajes Ecuador,
han conseguido resultados especial-
mente buenos este verano. El director
general de Halcon Viajes, Fernando
Garcia Rascon, afirma que hasta fina-
les de julio las ventas de las agencias
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Los espanoles viajan mas

El séptimo barometro Ipsos-Europ Assistance

‘Vacaciones de los europeos 2007’ refleja que

los espanoles han salido mas de vacaciones
este verano, un 65% frente al 51% del ano
anterior, y por periodos de tiempo mas
escalonados, predominando las estancias de
una semana y de dos semanas. El informe
sitlia el gasto medio por hogar en vacaciones
en 1.910 euros, 30 euros mas que en 2006.
El sondeo destaca también que cada vez
mas espanoles eligen salir de Espana y visitar
otros paises europeos (un 16%, 4 puntos
mas que en 2006) y contindan prefiriendo la
costa como destino en un 60%. EI barémetro
arroja asimismo que los espanoles son los

europeos que mas temores declaran a la hora

de elegir su destino, siendo el riesgo de un

ataque terrorista un factor importante (50% en
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comparacion con el 39% de la media europea).
Ademas, son “especialmente sensibles a los
riesgos relacionados con el transporte: dos
tercios declaran estar “muy asustado” por

la posibilidad de un accidente (el 66%, en
comparacion con el 46% de la media).

Por otra parte, un estudio del consorcio de
agencias Gebta Espana sefiala que, pese a que
en los Ultimos anos “parece observarse cierta
tendencia” a modificar los periodos tradicionales
de vacaciones, los meses estivales “concentran
el grueso de los viajes del segmento vacacional”.
Respecto a la planificacion del viaje, las
personas consultadas por Gebta planifican

sus salida con una antelacion de entre uno 'y
tres meses (52%), aunque una gran parte de
los viajeros (42%) reconoce no tener ninglin
momento determinado para planificar.

de Globalia se situaban “un 8% por en-
cima del verano anterior, registrandose
buenos datos en ventas anticipadas y
creciendo el niimero de clientes”.
Garcia Rascon subraya que las venta
anticipadas “son un buen sistema, y
para potenciarlas nos apoyamos, sobre
todo, en los recursos de los que dispone-
mos, Como son nuestros buenos precios,
las condiciones favorables para nuestros
clientes mediante nuestra tarjeta Visa
gratuita, asi como la gran variedad de
productos que se ofrecen, aunque nues-
tra experiencia nos dice que siempre
hay pasajeros de tltima hora”.

Sector ‘online’ beneficiado

Por su parte, eDreams ya habia supera-
do afinales de julio sus expectativas de
ventas para la campaiia de verano y re-
gistraba un crecimiento superior al 60%
en todos los productos y destinos en lo
que iba de ano. “Esto se debe en parte
al gran éxito que ha tenido el paquete
dindmico y a las nuevas funcionalida-
des que hemos incorporado al producto
hotelero, como la busqueda por mapas y
la ordenacion de los hoteles respecto al
centro de la ciudad”, afirma Bellido.
El director comercial de Rumbo, Car-
los Baiz, destaca que esta tempora-
da de verano la agencia ha superado
“todas las previsiones” en ventas de
paquetes vacacionales, que han au-
mentado un 148% en relacion al afo
anterior, tanto en venta anticipada
como en compras de ultima hora.
Rumbo basa su estrategia de ventas
en ampliar el nimero de destinos y
tipologias de viaje distintas, “para
ofrecer a unos clientes cada vez mas
exigentes el mas amplio abanico
de posibilidades para sus vacacio-
nes, tanto para los que anticipan las
compras como para los que deciden
a tltima hora, gracias a numerosas
herramientas que facilitan al usuario
la tarea de encontrar las vacaciones a
su medida”, explica Baiz.

También Atrapalo ha cumplido con
sus previsiones de duplicar la factu-
racion anual, segun el director de Via-
jes, Vuelos y Hoteles, Nacho Giral.
Atrapalo mantuvo un alto indice de
ventas hasta comienzos de agosto. En
cuanto a las ventas anticipadas, apun-
ta a un incremento moderado, ya que
el portal “promociona mucho la venta
anticipada de la mano de los tourope-
radores con los que trabaja, pero este
afio ha tenido menor repercusion”.0




