
ÒLes ag�ncies que han resistit s�n El Bulli de la

intermediaci�Ó

Rafael Serra, president d'Ucave, fa gala d'un discurs

gens victimista sobre el futur del sector de la

intermediaci坦 tur鱈stica.  Foto: ANDREU PUIG.

Les ag�ncies especialitzades continuen fent cam� en solitari

despr�s que s'avor t�s la fusi� amb Acav. Rafael Serra af irma que

la crisi ha clarif icat i descentralitzat la intermediaci� i que internet

ha castigat el producte industrial, per� que �s una opor tunitat per

als ar tesans del viatge.

Per qu� no ha estat possible la fusi� entre Ucave i Acav, les dues

associacions d'ag�ncies de viatges catalanes?Les assemblees

d'Ucave i d'Acav van aprovar un protocol de fusi� i dels deu punts

que es van acordar tots s'anaven complint, per� a f inals de l'any

passat faltava per satisfer el comprom�s econ�mic: Ucave no podia

aprovisionar el capital que li tocava proporcionalment. Per aix� l'1 de gener ens va semblar adequat posposar la

fusi� f ins que puguem apor tar aquests diners. Ara toca fer guardiola i quan tinguem el capital tornarem a trucar

a la por ta per completar all� que no ha estat possible.De moment Ucave s'ha rebatejat i ha deixat de ser la uni�

de les ag�ncies emissores i ara s�n les especialitzades. Per qu�?Al f inal la difer�ncia entre Acav i Ucave �s que

Acav agrupa la tour operaci�, els receptius de tota la vida, les ag�ncies de viatge corporatiu i, evidentment,

ag�ncies com nosaltres, mentre que a Ucave tenim les ag�ncies m�s petites, que en aquests deu o quinze anys

han anat buscant el seu segment de mercat per la via de l'especialitzaci�. Si grata una mica en alguna de les

nostres 150 ag�ncies, totes tenen un punt for t que acostuma a ser m�s del 50% de la seva facturaci�. Hi ha

especialistes en destinaci� per� tamb� en maneres de fer, en tipologia del producte o en per f il de client: viatges

per a solters, per a homosexuals, viatges culturals, etc.Internet ha fet saltar pels aires la intermediaci�

tur�stica?De fet, el que s'ha evidenciat per exemple amb la crisi d'Orizonia (Viajes Iberia) i de Marsans �s que era

un model insostenible basat en xarxes de centenars de punts de venda on colálocar un producte molt

empaquetat. Aix� est� als ant�podes del que fem nosaltres que tenim un o dos punts de venda m�xim, equips de

treball molt concentrats i oferim molta especialitzaci�. Internet castiga sobretot el model extensiu de

comercialitzaci�. Nosaltres tenim menys dimensi� per� m�s marge i, per tant, som empreses m�s s�lides. La

nostra estructura ens ha fet m�s resistents a la crisi.De quines proporcions ha estat el colálapse del sector?A tot

l'Estat i els anys 2011 i 2012 han desaparegut 4.000 punts de venda, dels quals, uns 800 a Catalunya. Per� hem

de pensar que �rem un dels pa�sos d'Europa amb la r�tio d'ag�ncies de viatges per mil habitants m�s alta.

L'esclat d'aquesta bombolla que hi havia �s una de les correccions estructurals que s'han produ�t a la qual s'ha

de sumar el canvi de conjuntura econ�mica i la transformaci� de model de negoci. Deixem de ser el venedor del

producte que fa un tercer, m'especialitzo i venc el meu propi; aix� crea un ecosistema nou. Hi ha una dada que

ho ilálustra molt b� i �s que fa tres o quatre anys el 60% del mercat estava en mans de set empreses; en aquests

moments nom�s �s un 25% o un 30% com a m�xim. Aix� vol dir que un mercat molt concentrat es desconcentra,

fet que d�na pluralitat i transpar�ncia.�s una estructura amb vocaci� de perman�ncia?Aix� no t� marxa enrere.

Les ÒpuntcomÓ s�n grans por tals d'intermediaci� de venda de viatges d'avi� o d'hotel que han substitu�t les

ag�ncies de producte est�ndard. Despr�s hi ha les grans f irmes de tour operaci�, de les quals resta Globalia, �s

a dir, Halc�n Viajes, i el grup Barcel�; les ag�ncies de corporatiu, que nom�s treballen per a empreses, i despr�s

hi som nosaltres, que per mi �s el grup que m�s valor apor ta en el mercat: som El Bulli de la intermediaci�.A

Catalunya quants punts de venda resten?N'hi havia hagut uns dos mil i ara devem ser al voltant de les 1.300 o

1.400 societats.L'ajust ja s'ha acabat?S'ha normalitzat una situaci� que era ilál�gica. A Ucave hem tingut unes 30



baixes entre els que han tancat o s'han esborrat perqu� ho estan passant malament. El que ens queda ara �s

bastant s�lid.Per� sembla que cada cop hi ha menys ciutadans que poden viatjar?Jo faig la distinci� entre el

turista de vacances, que busca un lloc per descansar i prendre el sol, i el turista viatger, que t� un plus

d'inquietud. Al primer li �s m�s f�cil canviar el Carib per una destinaci� m�s a prop. En canvi a un viatger que

anava a Mong�lia o feia un safari a Tanz�nia, un apar tament a la platja no compensa aquesta necessitat i es

preocupa per buscar una alternativa quan el pressupost s'ha redu�t. Per exemple ara �s molta moda el que

s'anomena redescobriment de l'Europa de l'est, les antigues rep�bliques del bloc socialista. La franja

mediterr�nia hauria de funcionar molt b� si no fos per la conjuntura pol�tica que hi ha. El nostre client �s aquest

grup, en canvi l'altre client �s el de la gran tour operaci�, per tant la gran patacada ha estat m�s for ta aqu�,

independentment de les dimensions, aquest client ha estat molt m�s sensible. El per f il del nostre client �s

segurament una classe mitjana mitjana-alta, per� sobretot amb un nivell cultural molt m�s alt.Per� els vostres

marges tamb� s'han redu�t perqu� el producte acaba sent m�s barat?Ens hem ajustat, normalment nosaltres

operem amb un marge sobre el producte que creem i dep�n de la qualif icaci� del producte o del seu valor afegit

aquest marge �s m�s alt o m�s baix. I, �s clar, aix� ens ha afectat. Per� hi ha viatges de cur ta dist�ncia amb un

valor afegit molt alt en els quals el marge �s m�s alt que en un altre de lluny�.Per qu� �s tan dif�cil trobar f irmes

internacionalitzades?Cer tament �s un dels reptes i aix� ho hem expressat a la taula de turisme que ha organitzat

la Generalitat. Si ara mateix les nostres ag�ncies estan elaborant un producte molt qualif icat que venem

sobretot a Espanya, per qu� no el podem vendre tamb� a altres mercats? Tenim associats especialistes en un

mercat que l'ofereixen a tot el m�n. Aix� �s un clar exemple d'expor taci� de serveis que crec que �s una de les

grans opor tunitats que tenim en el nostre sector, i els catalans podem ser molt competitius en aquest terreny. A

m�s, si aqu� la tend�ncia del consum �s a la baixa doncs hem d'anar all� on la tend�ncia sigui a l'al�a. Si tu ets

molt bo en un mercat, no impor ta on tinguis la central de compres, la gent vindr� a buscar-te de qualsevol par t

del m�n.El sector est� anant cap aqu�?Des d'Ucave estem indicant que aquest �s el cam�. Tenim gent que t� el

coneixement i l'experi�ncia suf icients per crear aquest producte i vendre'l a tercers. Potser depens del mercat

interior en un 70% per� tens una pota en l'exterior i ets menys vulnerable. No ens oblidem que som dels primers

pa�sos al m�n en know how tur�stic. Hem estat pioners en restauraci�, en turisme rural, en sol i platja, en gesti�

del patrimoni cultural... Aix� �s per fectament expor table arreu.I qu� ens ho impedeix?Em penso que ens hem

acomodat molt perqu� f ins ara les coses ens havien anat b�. Ara el mercat ens obliga a espavilar-nos. Les

associacions i les administracions tenim l'obligaci� de fer pedagogia en aquest sentit.Les normatives sectorials

que s'han aprovat estan ben orientades?Les directives europees han liberalitzat els mercats de serveis, i aix�

havia generat una cer ta por en el sector, per� al f inal no ha passat res, en canvi la gent que val t� m�s eines per

espavilar-se i cr�ixer. Al f inal el que compta �s la feina que fas i l'operativa. Aqu� el gran canvi �s que una

persona f�sica pot operar com una ag�ncia de viatges, el que passa �s que �s molt poc recomanable per les

responsabilitats que ens atorga la pr�pia llei.Per� la intermediaci� tur�stica s'ha conver tit en un sector que

exploren molts emprenedors.S�, els canvis en el mercat que hem comentat i les noves normatives faciliten que

aquest sigui un motor d'emprenedoria. En par t perqu� pots treballar des de casa. Les noves incorporacions que

hem tingut s�n precisament persones emprenedores.Veig que no t� un missatge victimista sin� que posa

l'�mfasi en les opor tunitats que s'obren a les ag�ncies de viatges.Hi ha una llegenda urbana que diu que amb

internet l'ag�ncia de viatges ha perdut el seu sentit de ser. Per� precisament �s tot a la inversa. Per a les

ag�ncies espavilades que tenen el seu producte i ho fan b�, internet ha multiplicat el seu negoci. Abans et

limitaves al mercat m�s pr�xim, en canvi ara muntes una p�gina web i tens clients a tot el m�n, i si ets bo, mercat

n'hi ha. Aquest �s el gran canvi.S'ha clarif icat al mercat, doncs?S�, exacte, ara cadasc� fa el que realment �s el

seu negoci. Ja no hi ha ag�ncies de viatges que venguin vols, quan abans era una par t impor tant del negoci.

Amb aix� est� tot dit.
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