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MEJORES ARMAS PARANEGOCIAR REBAJAS.

RECIOS ANTES DE REALIZAR UNVIAJE, INFORMARSE
BIEN RESULTA CLAVE. AMAYORES ALTERNATIVAS, MEJOR CAPACIDAD DE DECISION Y

Cibermediarias

www.expedia.com, www. booking.com, www.travelwow.com,

www hotel.com: Ahora se tiene acceso auna ampliavariedad de
ofertas de viaje eninternet. Hay que aprovechar esainformacion.

COMPRANDO DIRECTAMENTE PODRIA AHORRAR HASTA 20% EN PASAJES Y OTROS SERVICIOS

Viajar sin pasar por el intermediario

H mercado y las agenclas
Lie iristes seifiinos. son quisnas més coninelan agencies o viss pam coocar

PCR
‘CARLOSHURTADO
DEMENDOZA

i i, En

o mis parecidoa
un viaje perfecto
tiene pocoo nada
deimprovisacion.
Esaeslacrudaverdad delas
estadisticas ylos estudios de
mercado:quien noplanifica
sus vacaciones suele pagar
misde loquedeberia.

Loseuropeos y asiaticos
que ¥isitan nuestro pais se
saben la ley de memoria.
Por esadecidensuarriboa
estas tierras hasta con cua-
tro meses deanticipacion.
Son chicos listos: 77% de
ellos consulialnternetantes
devenir, segfinla Comisién
de Promocitn del Perti para
la Exportacién yel Turismo
(Prom-Perfi).

Preguntar y estudiar.
Pero, jcuinto ahorrarfa-
mos si, antes de escoger un
pasajeaéreo, unareservade
hotelo un circuito turistico,
nos informamos através de
laweb?

COMPRADIRECTA

Otte Regalado, profesor
de la Universidad ESANy
autor de una tesis doctoral
sobrela desintermediacién
en el sector turismo, apun-
taqueelaccesodirectoalos
datos sobre un servicio tu-
risticole permite al usuario
unaamplia gamadeopcio-
nes que incluye la posibili-
dad deconseguir los mejo-
res precios.

“Por ejemplo, comprar
un boleto, un tour o reser-
var hospedaje sin que el
costosume la comision de
los intermediarios [léase,
agencias deviaje u otro ti-
po de operadores| resulta
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muy rentable”, detalla el
investigador.

¢Cudn rentable? “Us-
ted puede obtener precios
hasta20% mis baratos que
los que anuncian las agen-
cias”, afirma una ejecutiva
hotelera que no desea reve-
lar suidentidad. “Por me-
dio de nuestra pagina web
es factible ofrecer ese tipo
de descuentos al huésped,
cosa quea través de los in-
termediarios es imposible,
pues sus comisiones llegan
acostarnos 45% de cada re-
serva”, anade.

“Entre darles el 45% de
cadaventaalos intermedia-
rios u ofrecer 20% de des-
cuentoalos futuros pasa-
jeros, preferimos losegun-
do”,explica laejecufiva.

Claroque esadiferencia
de precios noes definitoria.
Como en toda negociacion
empresarial, el porcentaje
de una comision es resul-
tado de medir fuerzas: de-
pende de factores como la
importancia del prestador

80%
e los estadounidenses con-

sultaporintemetantesderea-
lizar un viaje, seglin ESAN,

0]

20%

de esosciudadanos elige ha-
cerlatransaccién, Ellosson

nuestrosegundo mercado
ermisordeturistas.

de servicio turistico, el ta-
imanodelaagenciadeviajes
yhastasu propia naturaleza,
pues ahora también existen
agencias que trabajan solo
por Internet (llamadas ‘ci-
bermediarias”), cuyas comi-
sioness IJEIEH Ser menores
quelas convencionales.

LOS BENEFICIOS

Naturalmente, el valor de la
compra directa delos servi-
cios turfsticos no se reduce
a escoger entre agencias
de viajes convencionales,

‘cibermediarias’ o paginas
web de los prestadores de
servicio. Esa terminasiendo
unadecision persenalenla
quelacapacidad adquisitiva
es unadeatras variables.

Eltema va masalldy tie-
nequever con la necesidad
degenerarentrelos viajeros
peruanos el habito de infor-
marseantes desalirdevaca-
ciones, de escribir correcs,
de consultar o llamar por
teléfono.

Ocurre que, mientras
el turista extranjero suele
estudiar las maravillas del

Perfi antes devisitarlas, so-
loel16% de los turistas na-
cionales se informa antes
deiniciar su recorrido, una
practicaalaque, por cierto,
considera “poco relevante”,
deacuerdocon Prom-Perfi.
“Antes de compraren li-
neaunotiene queserunin-
ternauta”, aclara Regalado.
Para él, mientras la pe-
netracion de Internet en
nuestro pais solo alcance al
27%delos cindadanos y el

comercio electrénico solo
el 2%, dificilmentela gente
seanimarda buscar mayor
dataantes de unaexcursion.

LAS ESTRATEGIAS
En ese contexto, estrate-
gias de negocio como las

que divulga www.lan.com
son, para Regalado, alter-
nativas interesantes.
“Esto de permitir lare-
serva del ticket aéreo por
Internety el pago en tien-
das socias de la aerolinea,
como Plaza Vea, es un

TRABA. A pesar del
dinarmismo, moder-
nizacion y scfistica-
cibn de la economia,
1 80% de nuestios
compatriotas tlieng
Mmiedio ¢ pagar por
Internet.

ejemplo por seguir, pues
corresponde a la descon-
fianza del peruano respec-
tode los pagos en linea”,
destaca.

Una figura similar pro-
pone Peruvian Airlines. Su
gerente comercial, Omar

Cruzalegui, comenta a El
Comercio que la compa-
fiia aérea utiliza elsistema
Safety Pay, una plataforma
que, conelapoyode tiendas
afiliadas, permite el pago
en efectivo traslareservaen
lineaa quienes no cuentan

AP

con tarjetade crédito.
Cruzaleguiapunta que
laempresa hadesarrollado
uninventario de tarjetas
clonadas que les perimite
identificar a aquellos ma-
los usuarios que buscan
“pasarse devivos”.

RECOMENDACIONES

Sin embargo, habida
cuenta de los prejuicios
peruancs frente al llama-
do e-commerce {comercio

consultorioeconémico

DUDAS EINQUIETUDES DENUESTROSLECTORES. ENVIENOS
SUSCONSULTASY COMENTARIOS A: tudinero@comercio.com.pe

L Porquécualquier per-

sona puedeaccedera
misestadosfinancieros?
¢ Puedoimpedirque los
bancosllamen permanen-
tementeaofrecermesus
productos?
GRECIASALHUANA

cia deBancaySeguros:
http:/Arnanw. sbs.gob.pe/o/
modulos/AJERAJER Interna.
aspx?ARE=0&PFL=0&JER
=153; siahorra por segu-
ridad, cualquier entidad le
ofrece lamismagarantia (al
menos hasta $/.87.646 de
sus depdsitosestan prote-
gidos porla SBS); siloque

en linea), el presid de
la Asociacion Peruana de
Consumidores y Usuarios
{Aspec), Crisélogo Caceres,
sugiere revisar fres aspec-
tos fundamentales mien-
tras se realiza este tipo de
transaccién directa de un
servicio turistico: verificar,
mediante la pdginaweb de
la empresa prestadora, que
su telefono esté operativoy
quesudomicilivexista.

Luego, repasar las con-
diciones del contrato: qué
lugares se vanavisitar, qué
alojamientos hansido con-
siderados, el tipo de trans-
porte. Y, finalmente, los
detalles de la compra: que
el pago (en linea o en cual-
quier otrosistema) sea por
el monto convenido, “y ni
unsol mds”.

Todo hace indicar que
este sistema crecera duran-
te los proximos afios, y por
ello mas de unempresario
turfstico ha decidido enfilar
su promocion a estanueva
plataforma de ventas.

Enelcasodelos hoteles,
por mencionar uno, la pro-
yeccién es llegar a vender
hasta 20% de las reservas
usando Internet, como en
el caso de la cadena Casa
Andina.

Larga tarea, entonces.
Ya desde ahora se lanza
una propuestadesde el am-
bito académico: enfocarse
en la “nueva generacién”,
en los compradores jéve-
nes que estan familiariza-
dos con lateencloglay que
arhn son minoria, pues el
80% restante teme pagar
por Internet. u

L ejaninfor- bt ilidad para hacer
macion lients tran (it
ylautili liram- quétant:

pliando susservicios, pero derealizar por Internet y por
porsuertelnclecopiy ocelular yencuan
cOn mecanismosparaayu- rapidaeslaatenciénen las
darla. Inscrbase en Gra- agenciasqueestancercade

cias... Nolnsista, unregistro
¢jue administra Inch i

sucasaydesutrabajo, asi
s

elcual ustedlograra que las
empresasnolallamennile
envien correos electronicos
parahacer Sobre

jeros automdticos cagentes
Gue puede utilizar.

la privacidad de suscuentas,
hayquedecirqueestaga-
rantizaclaporlaConstitucién
salvoendoscasos: levanta-
mientodelsecretobancario
ylainformacion sobre sus
cleudlas, Eneste Ulimo caso,
lasempresas de riesgoestan
autorizadas aentregarsuré-
corderedticioacuienselo
demande.

Tengointenciones

3 £Sit quecs
unartefactoelectréni-
code $/.5.000,lo pagocon
mitarjetaFalabellaaéme-
ses omejor pidoun présta-
moamibancoe para pagarlo
enémeses?
ROSITALUJAN

Sitienetiempoparaesperar
lostramites queimplicaob-
teneruncrédito personal, esa
es lamejoropcidndebidoa

deabrirunacuenta quelatasade interésesme-
deahorros enunbanco, nor. Sinotiene tiempo oes
peronoséencudl.;Qué unaofertaa laquesoloacce-
elementos debotomaren deconlatarjeta, puesnohay
cuenta paradecidirporuna  muchaalternativasalvo una
determit idadfinan- iadk persona
ciera? ordenada): pagueconsutar-
jetay i inicie eltra-
miteparackteneruncrédito
T personal.Consusrte, cuando
Depended laprin- leer Idinero, podra

cipalrazén porlaque quiere
ahorrar. Sies ganar dinero,
entonces puede compa-
rarlastasas de interésen la
web de la Superintenden-

LAGIFRADEL DA

abonarloensutarjetasinque
estagenereintereses. Otro
temaatenerencuentaesel
plazodurante el cual usted
¢uiere estarencleudaclo.

3,75 0/0 eslatasadereferencia, En el BCRdi-

cenque subirlamuyrapido seria como frenar en hielo.



