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Marketing y distribucion, piezas claves

El Foro Turistico de Hosteltur,
celebrado en Toledo, analizd
los nuevos factores

que estan provocando

los cambios mas importantes
en el sector turistico.

|1 pasado 22 de marzo se
celebro el Foro Turistico
2007 de Hosteltur con una
conferencia inaugural que,
bajo el titulo ‘El desafio de
la distribucion global. ; Tecnologia o
nuevo modelo de negocio?’, corrio6 a
cargo de Alfonso Castellano, consejero
de Lastminute Europa.
En el coloquio participaron José¢ Manuel
Diaz-Salazar, consejero de Industria,
Tecnologia y Turismo de Castilla-La
Mancha; Amparo Fernandez, secreta-
ria general de Turismo; Antonio Alonso,
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director general de Talonotel; Ramon
Aragonés, director general de Hesperia
Hoteles; Manuel Lopez Colmenarejo,
director comercial de Iberia; Ratl Gon-
zalez, secretario general del Grupo Bar-
celd y Enrique Riera, director general
de Viajes Iberia. Luis del Olmo, director
general de marketing de Sol Melid, ac-
tué como moderador del debate.

Turismo ‘online’

Internet, un fendmeno incipiente hace
una década, ha supuesto durante los
ultimos aflos una revolucion sin igual
en la industria. Los 1.200 millones de
usuarios en todo el mundo y el cam-
bio que ha supuesto esta tecnologia en
las diferentes formas de distribucion
del producto turistico han facilitado el
despegue tanto de las agencias de viajes
online como de las Low Cost Carriers.
Actualmente, Espafia se encuentra en el

Quién vende
en Internet
Segun Phocus
Wright, el 56% de
la venta es directa
de proveedores,
el 32% de
agencias ‘online’,
y el 12% de
touroperadores.

puesto 14 en nimero de usuarios de In-
ternet, con un crecimiento en volumen
de negocio de viajes del 37%.

Y estas cifras no han hecho nada mas
que despegar. De un gasto de 39.000
millones de euros en viajes comprados
por Internet en 2006 se prevé pasar a
los 61.000 en 2008. ;Como se consigue
esto? En parte, gracias al incremento en
la tasa de conversion visitante-compra-
dor, que ha pasado de 3:1 en 2001 a2:1
en 2005. Es decir, de cada tres usuarios
que consultaban un viaje s6lo uno com-
praba, y ahora de cada dos, uno.
“Precio, disponibilidad y posibilidad
de comparar tarifas son los tres ele-
mentos mas importantes para el viajero
online europeo”, asegurd Castellano.
Pero si hay dos elementos clave para
la venta de un producto online, para
Castellano son el “marketing y la dis-
tribucién del producto”. (m]




