FITUR 2005,
un exito comercial
sin precedentes

Tras 25 aiios, FITUR se consolida como un certamen
internacional de primer nivel, queda constatado su
ciclo expansivo y se plantea los objetivos de crecer en
calidad y asegurar la rentabilidad de la inversion

ptimismo, productivo, posi-

tivo son términos emplea-

dos tanto por la organiza-

cién del certamen como por
los distintos empresarios espafioles
para calificar lo que ha sido la XXV
edicién de FITUR: “Un éxito comer-
cial sin precedentes”, segin su di-
rectora, Ana Larrafiaga. Las 11.516
empresas que participaron en ella
“quedaron muy contentas tanto por
el alto nimero de visitantes como
por la cantidad de entrevistas reali-
zadas”, sefald.

Msés de 101.000 profesionales del
sector turistico participaron durante
los cinco dias que duré el encuentro.
En el fin de semana, abierto al ptbli-
co, “calculamos que més de 105.000
personas visitaron la feria”, sefialan
sus responsables. En total, acudieron
al recinto madrilefio de Ifema 206.000
personas, esto supone un incremen-
to del 3% mads respecto a la edicién
anterior.

También FITUR 2005 alcanzé un
récord de participacién de exposito-
res que ocuparon una superficie de
84.000 metros cuadrados, superando
las cifras del pasado afio. “Se han lle-
nado los diez pabellones del recinto
y la impresién general entre los pro-
fesionales asistentes es de amplia sa-
tisfaccion”, explicé Larrafaga.

Uno de los hechos que demuestra
el éxito de esta edicién es que en el
salén de reuniones y viajes de in-
centivos participaron 150 empresas
vendedoras y 183 compradoras ins-
critas, procedentes de 27 paises. En
total, las compaiias y organismos
mantuvieron mds de 4.000 entrevis-
tas, segin datos de Ifema.

Sin embargo, “siendo estos datos
importantes, lo que apreciamos ver-
daderamente es lo que nos transmi-
te el expositor que, de manera gene-
ralizada, ha sefialado que en la XXV
edicién de FITUR se han llevado a
cabo muchos contactos comerciales,
especialmente en la jornada del jue-
ves”, precis6 Larranaga. La valoracién
positiva de los profesionales “es lo
que nos complace escuchar”, porque
sabemos que uno de los objetivos im-
portantes en cualquier feria es llevar
a cabo el mayor nimero de contac-
tos comerciales y “operaciones que
despuésredunden en la consecucién
de los objetivos planteados para
2005”.

De ahi que uno de sus retos para
2006 sea “hacer de FITUR la mejor
plataforma del negocio turistico”.

En el mismo sentido que la di-
rectora de la feria, se manifestaron
los empresarios. El presidente de la
Cupula Asociativa de las Agencias de

Jesus Martinez Millan incidio en que
‘la feria ha sido un punto de encuentro
pero hay poco negocio’
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LA MEJOR
PLATAFORMA
DEL NEGOCIO
TURISTICO

Para el
2006, tanto
la
organizacion
como los
empresarios
pretenden
que Fitur
garantice la
rentabilidad
de las
inversiones.

Viajes Espafiolas, Jestis Martinez Mi-
l1an puntualizé que “la industria del
turismo se ha reunido ahi”. “La feria
ha sido muy productiva y ha estado
muy bien organizada: el objetivo se
ha cumplido”, dijo el presidente de
las agencias de viajes espafolas.

No obstante, Martinez Milldn inci-
di6 en que “la feria ha sido un punto
de encuentro pero hay poco negocio”.

Este aspecto no fue compartido
por las fuentes hoteleras consultadas
por estarevista. Una fuente de la Con-
federacién Espafiola de Hoteles y
Apartamentos Turisticos (Cehat) ex-
plicé que “el negocio, durante FITUR,
va creciendo cada vez mds. Hemos
notado mucha actividad”. “El balan-
ce que hacemos los hoteleros sobre FI-
TUR es muy positivo. El optimismo
entre los empresarios ha sido mayor
este afio que en las ediciones ante-
riores, y por eso estamos muy satis-
fechos”, recalcé. La rentabilidad de
la inversién es un reto para FITUR.



De hecho, todos los afios aumen-
ta el nimero de stands de empresas
espafiolas, no asi las de origen ex-
tranjero, que como por ejemplo Bri-
tish Airways yano acude a la feria. Por
el contrario, la compaiifa aérea ale-
mana Lufthansa sf que saca provecho
a estos dias. Es mads, el director de la
aerolinea para el mercado esparfiol,
Paulo Yoshikawa sefial6 que “en FI-
TUR hacemos mucho negocio, y lo
que es mds importante, damos a co-
nocer nuestra marca”. Esta compafiia
acudié en esta edicién en compania
del stand de Alemania, ya que para
ellos la cita es muy importante. Tie-
nen espacio en la superficie que ocu-
pa las aerolineas de su alianza (Star
Alliance), pero prefieren tener un si-
tio mayor. Para Lufthansa tienen igual
importancia los dias de profesionales
como los de acceso del ptblico en ge-
neral.

El crecimiento del negocio se no-
ta en la presencia de los grandes res-
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[] ponsables de las empresas. Asi, por

ejemplo, es facil encontrarse por la fe-
ria con el presidente de Iberia, Fer-
nando Conte; el presidente de Glo-
balia, Juan José Hidalgo; el presiden-
te de Marsans, Gonzalo Pascual; la
familia Escarrer, siempre al frente de
su stand de Sol Melid, y muchos otros
presidentes: Antonio Cataldn (AC Ho-
teles), Gabriele Burgio (NH), Pablo Pi-
fiero, (Grupo Pifiero), Miguel Fluxd
(Iberostar)... Y no s6lo presidentes tu-
risticos en activo, sino otros que lo fue-
ron en su dia, como por ejemplo Xa-
vier de Irala que no se pierde ningu-
na edicién de este certamen.

Estos factores indican el creci-
miento econémico que tiene la feria,
edicién tras edicién. Ahora, yano s6-
lo hay que irse a hacer negocios a
Londres o Berlin, sino que FITUR sir-
ve de muestra. Ademds, los expertos
turisticos consultados sefialan que
“es una de las citas mds importantes
por el hecho de celebrarse a comien-
zos de afio, ya que los profesionales
(especialmente los touroperadores)
suelen planificar el ejercicio en tér-
minos de contratacién”.

Los dias de apertura exclusiva al
mundo profesional tienen una justifi-
cada importancia para Juan José Hi-
dalgo: “Apostamos por una feria ex-
clusivamente profesional y que ten-
ga una duracién minima de una se-
mana”. “A Globalia nos interesan més
los dias profesionales, porque se quie-
ra o no hay muchas relaciones, que
al fin y al cabo es lo que todos bus-
camos”, aclar6 Hidalgo. Por ello, jus-
tifica su presencia aunque se renta-
bilice poco el esfuerzo inversor de
esos dfas.

Asimismo, el vicepresidente de
Sol Melid sefial6 a SAVIA que “FI-
TUR se ha convertido, sin duda, en una
de las ferias mds importantes y re-
presentativas del sector turistico en el
dmbito mundial. Para Sol Meli4,
estar presente es poder dar a conocer
todas las novedades que la compania

va a ofrecer a lo largo del afio”.
“También es un punto de encuentro
entre profesionales del sector, con pro-
pietarios de hoteles, con medios de co-
municacién, colaboradores y autori-
dades de diferentes paises”,
recalcé. Durante los dias de FITUR en
Sol Melid se aprovecha para encon-
trarse con los maximos responsables

Hidalgo: ‘Apostamos por una feria
exclusivamente profesional y que tenga
una duracion minima de una semana’
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UNA CITA
INELUDIBLE

FITUR se
convierte en
una
importante
convocatoria
porque al
celebrarse a
principios de
afo los
profesionales
planifican el
ejercicio en
términos de
contratacion.

de turismo de aquellos paises en los
que la compafifa tiene presencia o con
aquellos que manifiestan interés por
desarrollar esta significativa actividad
en sus paises. “En estas reuniones se
debate sobre la situacién del sector, su
evaluacidn, posibles lineas directri-
ces futuras, etc. si bien este tipo de con-
tactos se mantienen de forma habi-
tual alo largo del afio”, dijo Sebastidan
Escarrer.

Igualmente, la presencia de Occi-
dental Hotels & Resorts en FITUR tie-
ne como objetivos fundamentales
“afianzar los contactos comerciales, es-
tablecer oportunidades de negocios y
dar a conocer tanto a touroperadores
nacionales como internacionales, a ins-
tituciones, prensa, agentes de viajes y
publico en general nuestras noveda-
des en el ambito hotelero”, segtin afir-
mo a esta revista el vicepresidente de
la compaiifa, Adolfo Favieres.

Para Sebastidn Escarrer, desde el
punto de vista tecnoldgico, este afio ha
sido muy interesante comprobar las
medidas que los touroperadores estdn
adoptando para adecuarse al nuevo
mix de distribucién del cliente actual
y su predisposicién a efectuar las re-
servas on line. Este factor estd deter-
minando una reestructuracién de la
tradicional comercializacién hotelera
y de viajes en general. En este mismo
sentido se manifesté Adolfo Favieres:
“durante estas jornadas son muchas
las visitas y presentaciones que se re-
alizan de aplicaciones nuevas, y afio
tras afio proliferan los stands de em-
presas tecnolégicas con productos no-
vedosos. Siempre se descubren cosas
nuevas que antes o después se acaba-
rdn aplicando o se implantardn en el
sector”.

Lamisma visién de la importancia
del negocio durante la feria la com-
parte Adolfo Favieres. “Efectivamen-
te, en el transcurso de los dias de pro-
fesionales se mantiene una apretada
agenda de reuniones diarias, asimismo
se cierran contratos”, recalcé. “Es un
lugar ideal para mantener contacto con
empresas, entidades y profesionales, e
incluso proceder a intercambiar opi-
niones con la competencia. Reconoce-
mos iguamente que se trata de una in-
versién orientada a incrementar el co-
nocimiento de marca y sirve como mar-
co ideal para la presentacién de nue-
vos hoteles y servicios”, dijo el direc-
tivo de Occidental Hoteles. o
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