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Los bonos, una nueva forma
de distribuir productos turisticos

Las empresas turisticas han encontrado en los bien acogidos bonos o tarjetas prepago de experiencias una
estrategia de comercializacion con las ventajas de la venta anticipada y de una red de distribucion mas amplia

Variedad

de producto
La tarjeta
prepago de
Viajes Iberia
permite adquirir
billetes de avion
y paquetes
turisticos.

as empresas turisticas estan
ampliando sus oportunida-
des utilizando nuevas for-
mas de comercializacion.
La situacion del sector no
da tregua, ya que Exceltur prevé una
caida del PIB turistico que podria
cifrarse en un 3% en el 2009. Para
hacer frente a esta situacion, muchas
voces recomiendan a los empresarios
ponerse en marcha y no perder opor-
tunidades, ofreciendo un valor ana-
dido en el producto.
Esto es lo que se pretende con los
bonos o cheques regalo, que se han
convertido en regalos socorridos para
cumpleafios, bodas o aniversarios, ya
que los viajes “son un momento de
ocio que compartimos todos”, afirma
Jorge Carulla, director de marketing
de Viajes Iberia, compaifiia que lanzo
en 2008 una tarjeta regalo recarga-
ble. “La arraigada cultura del viaje
en nuestra sociedad hace del viaje un
regalo perfecto”, ailade.
Esta novedosa opcion de regalo,
personal o de empresa, abre nuevos
campos de negocio y de publico al
que dirigirse, ya que agiliza el pro-
ceso para el cliente y se adapta a
las necesidades de consumo rapido
que existen en la actualidad. Estos
cambios en las tendencias de comer-
cializacion turistica se estan viendo
acompainados de una ampliacion en
el naimero de puntos de distribucion
del producto turistico.

Abriendo camino

La empresa pionera en los bonos re-
galo fue Weekendesk, que comenzo a
comercializar sus productos en 2000
en Bélgica bajo la marca Bongo. Des-
de julio de 2007, tras fusionarse con
Smart&CO, comercializa sus produc-
tos como Smartbox, con 16 temaéticas
diferentes. Implantada en toda Euro-
pa, Estados Unidos, Brasil, Canada
y Japon, aument6 en 2008 la fac- >
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> turacidny las ventas en todas las
areas: Internet, puntos de distribucion
y B2B (incentivos), segin confirma
Meritxell Escarra Séller, directora de
marketing y comercial en Espafia. Es-
ta idea surge como “un concepto ideal
para regalar ocio y experiencias mi-
nimizando los riesgos de no acertar,
ya que el destinatario del bono elige
cuando, donde y como disfrutarlo”,
explica la directora de marketing y
comercial. Por este motivo, Smartbox
ha ampliado su comercializacién de
agencias de viaje a tiendas de ocio,
cultura y regalos e Internet.

La compra por Internet es un recurso
generalizado de comercializacion e,
incluso, a veces exclusivo. Bonumre-
galos funciona desde hace unos me-
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> 'me- Numerosas empresas del sector estan creando
ses unicamente en la red. La pagina
surgi6 “como un negocio alternativo”  NUEVOS productos para aumentar la demanda y hacer
para vincular los conocimientos de .~ Ccrecer los beneficios en este momento de recesion

los fundadores en el sector turistico
con una oferta de bonos regalo que
“esta funcionando muy bien”, segin
comenta Esther Ruiz Osuna, co-crea-
dora del proyecto. Esta empresa, que
lleva funcionando desde noviembre
del pasado aflo y tiene como objetivo
principal los regalos de incentivo, se
ha convertido en un medio de distri-
bucion para hoteles y empresas tu-
risticas y ofrece, tanto a los clientes

como a los proveedores, una herra-
mienta sencilla de utilizar.

Las agencias de viaje son uno de los
subsectores que, segiin Exceltur, esta
acusando mas la crisis y, por ello,
algunas como Viajes Iberia estan
intentado aumentar la demanda re-
lanzando su tarjeta regalo. Con ella,
segun afirma Jorge Carulla, director

Mas que una noche de hotel

NH Hoteles también se ha unido a esta ten-
dencia porque, segun Rafael Garcia, director
de Marketing Espana de la cadena hotelera,
“detectamos esta necesidad en nuestros clien-
tes”, e insiste en las ventajas del prepago en
cuanto a “facilidad y flexibilidad”. Su oferta de
bonos no sélo incluye noches de hotel, sino
también visitas guiadas, cenas o entradas para
parques de atracciones. “El futuro del sector
turistico pasa por seguir dando un buen servi-
cio y creando y lanzando nuevos productos”,
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anade el directivo de NH, cadena que premia
el prepago con servicios o beneficios.
También para potenciar las escapadas cortas
a ciudades espanolas, Hotusa Hotels se ha
abierto a este tipo de comercializacion crean-
do los cheques Hotusa Domus, mas dirigidos
aregalar. Otros, como el Hotel Comendador,
promociona su spa con cheques regalo con
distintos tratamientos de belleza y relax. El Ho-
tel Intercontinental Madrid, por otro lado,
se ha lanzado al mercado de las tarjetas regalo
con sus diversos productos empaquetados de
noche con cena o brunch en su restaurante.

de Marketing de esta empresa, han
introducido una férmula de éxito
probada en otros ambitos de consu-
mo, al adaptarlas a “un campo con
grandes expectativas, como es el de
los viajes”. Ademas, ofrece la posi-
bilidad de cargar el importe que se
desee en la tarjeta regalo adquirida
en sus oficinas y que el destinatario
lo canjee por cualquier producto o
servicio turistico.

Dirigida hacia un publico muy ver-
satil y flexible, Carulla dice que “se
adapta a cualquier perfil de cliente”,
por lo que llegan a un publico muy
amplio. Por otro lado, afiade a la for-
mula mas convencional de una estan-
cia hotelera la posibilidad de adquirir
con ella un viaje, un billete de avion
o el alquiler de un coche. De hecho,
el director de marketing de Viajes
Iberia asegura que “este producto
esta obteniendo grandes resultados,
a pesar de las actuales condiciones
del mercado, porque ofrecen, ademas
de la comodidad y la innovacion, la
seguridad de acertar”. (m}



