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GONZALO PASCUAL_Presidente de Spanair y del Grupo Marsans
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La aerolinea Spanair, dentro de la red Star Alliance desde
2003, no teme a los nuevos competidores. Mientras se hace
fuerte en la T3 de Barajas, pide sitio en la nueva terminal
de Barcelona y prepara su expansion internacional

onzalo Pascual mantiene intereses empresa-

riales en la practica totalidad de las areas que

componen el entramado turistico espaiiol. Es,

entre otros numerosos cargos, presidente de

Spanair, del grupo Marsans y del Consejo
Empresarial de Turismo de CEOE, consejero de Air Comet
y vicepresidente de Pullmantur, funciones que lo convierten
en una de las figuras claves para explicar la realidad turis-
tica de nuestro pais. A pesar de que es consciente de que la
revolucidn tecnoldgica hace posible que los que hoy son
lideres mafiana pueden dejar de serlo, Gonzalo Pascual se
muestra confiado y optimista cuando se le pregunta por el
futuro de un sector en el que contintia invirtiendo como en
los ultimos 40 afios. Sus tltimos retos son convertir Spanair
en el lider del mercado doméstico espafiol y la expansion
americana de la aerolinea Air Comet.

SAVIA: Spanair mantiene el 28% de cuota de mercado
en rutas domésticas y pretende llegar a ser el opera-
dor lider en el mercado doméstico en 2009.;Con qué
planes de expansion cuentan para poder logrario?
Gonzalo Pascual: Para poder realizar la expansion que pre-
tendemos contamos con el equipo humano y con los medios
materiales necesarios. Tenemos en proceso de incorpora-
cion flota nueva, tanto del modelo 320 de Airbus como del
Boeing 717, y en tres afios llegaremos a 80 aviones.

SAVIA: ¢Qué incidencia cree que puede tener la ex-
pansion de Clickair y Vueling, que operan precisa-
mente en el mercado nacional?

G. P.: Nuestra empresa ha nacido en competencia. Fijese
que, cuando yo fundé Spanair, no podiamos hacer traficos
regulares porque habia una situacion de monopolio que s6lo
se lo permitia a Iberia. Sin embargo, en el terreno en el que
nos movimos, que fue el charter, habia una competencia
feroz que nos forzo a ser eficaces para poder continuar.
Aplicamos esa misma filosofia cuando nos convertimos en
linea regular y desde entonces no hemos dejado de crecer.
Ahora hay nuevas compaifiias, pero en estos 20 afios he
visto como 10 o 12 lineas aéreas —algunas de las cuales
llegaron a ser muy notables— nacieron, crecieron y desapa-
recieron. Con esto no quiero decir que estas compaiiias de
las que me habla vayan a desaparecer, pero si que estamos
curtidos y, aunque haya compaiiias que se puedan asustar
por los nuevos competidores, ése no es nuestro caso.

SAVIA: ¢Estima que existe suficiente demanda para
tanta oferta?

G. P.: Bueno, no sé si hay demanda para todos, pero si sé
que la hay para la oferta que nosotros tenemos. Ya sabe
que, estadisticamente, si yo me como un pollo y otro no
ha comido nada, hemos comido medio pollo cada uno...
Espero que seamos nosotros los que nos comamos el pollo,
los que nos hagamos con los pasajeros.

SAVIA: El viajero de negocios es una de las gran-
des apuestas de Spanair. {Qué porcentaje de sus
ingresos vienen del business y cuanto corresponde
al vacacional?

G. P.: No tengo datos precisos, pero lo que si puedo decir >
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