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“Anar a un parador es
molt mes que contractar
un liit per a dormir”

areu assumir el carrec de presi-

dent de Paradores just a I’inici

de la crisi. Com esta vivint Pa-

radores aquest daltabaix eco-
nomic?

—L’activitat de Paradores s’ha vist
afectada igual que el turisme, "ltim sec-
tor al qual va arribar la crisi i que, crec,
va a ser el primer a reactivar-se. La crisi
s’ha notat moderadament perqué ens
hem mogut i hem fet coses, com ara mo-
dernitzar i innovar. Aixo ens situa en una
bona posicio d’eixida amb vista a la reac-
tivacié economica. Hem hagut d’aplicar
també un tractament de xoc en les noves
tecnologies pensant en els joves i en el
mercat internacional i hem fet un esforg
per estar en els mitjans, junt amb les em-
preses, reivindicant 1’accessibilitat. Per
tot aixo, som moderadament optimistes
de cara al futur, ja que aquest any ja ens
hem recuperat quant a resultats. Hem
crescut en 2010 i esperem seguir fent-
ho en 2011, per recuperar els nivells de
2006 12007, tot i les dificultats.

—Us heu vist obligats a abaixar
preus per mantenir I’ocupacio?

—Hem desenvolupat una politica de
vendes més flexible, perd ho hem basat,
no en la baixada de preus, com ha fet
una part del sector, sind en promocions
molt mesurades i dirigides a objectius
concrets. Hem augmentat les ofertes per
a joves perqué volem “fer pedrera” de
clients; hem premiat la reserva anticipa-
da perque aixo millora el funcionament...
En definitiva, hem adaptat la nostra po-
litica de vendes a la conjuntura del mo-
ment, pero sense llengar els preus.

—Qu¢ aporta Paradores a la xar-
xa turistica espanyola?

—Nosaltres oferim alguna cosa més
al marge de la qualitat i la historia de
la nostra xarxa, i també comptem amb
la professionalitat del nostre personal,
quasi 4.500 treballadors. També ens
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distingim per la qualitat dels edificis,
tots diferents; per I’esperit de més de
vuitanta anys d’existéncia de Parado-
res, 1 per I’ambient que es respira a
les nostres instal-lacions. Es important
destacar que no competim, siné que
ens complementem perfectament amb
la resta de I’oferta turistica de la zona,
perque els nostres clients busquen va-
lors afegits que altres no tenen.

—En qué es diferencia Paradores
de les grans cadenes d’hotels amb
implantacié a Espanya i amb un per-
fil de client similar al vostre?

—Paradores és un producte unic.
Anar a un parador €s molt més que
contractar un llit per a dormir, és re-
servar el dret a viure una experiéncia
apassionant. Tenim edificis carregats
d’historia i també emplagaments na-
turals privilegiats. A tot aixo, hi hem
d’afegir una gastronomia exquisida i el
tracte familiar. Aquesta és la formula
de I’exit de Paradores.

—En quina mesura els paradors
dinamitzen els territoris en els quals
s’implanten?

—Nosaltres som una empresa publi-
ca que, entre altres finalitats, treballem
per activar zones que no tenen una
gran activitat turistica. Alla on es cons-
trueix un parador es genera riquesa,
arriben visitants, s’obrin nous negocis
al voltant... Eixe valor social resulta
fonamental.

—Quant de temps tarda un para-
dor a ser rendible després de la seua
rehabilitaci6 i posada en marxa?

—Depén de cada lloc i de cada
establiment. Al parador de Lerma de
Burgos, per exemple, vam registrar
que, un any després de 1’obertura, la
localitat rebia un 60 % més de turistes.

—Els paradors segueixen sent vis-
tos per la majoria dels turistes com
un producte per a clients amb un
cert poder adquisitiu. ;Voleu man-
tenir-vos en aquest perfil de client
o volen obrir-se a un ventall més
ampli?

—Efectivament, eixa imatge de Pa-
radors existeix, perd no €s certa. Des
de la direcci6 de Paradores estem tre-
ballant per fer els nostres establiments
més assequibles a totes les butxaques.
En definitiva, estem democratitzant
els paradors. Dins d’aquest marc, fem
continuament campanyes a través
d’Internet i altres mitjans perque s’hi
allotgen més joves. Per a aixo, tenim
promocions dirigides especialment a
ells, com les Escapades Joves.

—El turista estranger coneix sufi-
cientment bé la xarxa de Paradores?
Com esteu enfocant les campanyes
promocionals dedicades al visitant
que ve de fora?

—Ara mateix el 30 % dels nostres
clients son estrangers. El nostre ob-
jectiu és superar el 35 % en 2012.
Per aconseguir-ho, hem millorat les
nostres ferramentes de comunicacio:
tenim una nova pagina web més visual
i atractiva, canal propi de televisio
(Paradores TV), una comunitat virtual
propia (Paradores Activo) que ens ha
fet créixer en el nombre de reserves via
online, 1 estem presents en portals com
Facebook o Twitter. També estem po-
tenciant els agents de vendes que tenim
a I’estranger i col-laborant més estreta-
ment amb les oficines de turisme.

—A banda del visitant estranger
de paisos tradicionalment emissors
de turistes, dueu endavant accions
promocionals en paisos emergents?



“Estem treballant per fer els nostres establiments més assequibles a totes les butxaques. Estem democratitzant els paradors”.

—FEIs nostres principals clients son
Alemanya, Franca, Italia i el Regne
Unit. També els Estats Units i el Japo.
Després, ja en menor mesura, el Canada.
Tractem de potenciar encara més aquests
mercats i logicament en el futur s’anira
incorporant el mercat xines i algun mer-
cat més. Tots ells han pujat aquests anys,
menys 1’alemany, que fins i tot ha baixat
un poc. El japongs, per exemple, s’esta
recuperant molt, com 1’america.

—Hi ha en funcionament sis para-
dors-museus. En qué es distingeixen
aquestes propostes turistiques?

—Paradores Museo suposa posar en
valor encara més la impressionant ar-
quitectura de la majoria dels nostres
edificis. Uns cinquanta paradors son
monuments que formen part del patri-
moni historic-artistic d’Espanya i el fet
de museitzar-los significar donar-los a
congixer i posar en valor allo que repre-
senten. De moment, ja tenim sis establi-
ments convertits en Paradores Museo i
n’hi ha entre quaranta i cinquanta que
volem convertir a aquesta modalitat.
Sense dubte, aixo atraura clients, no
només a Paradores, sind també a la
ciutat on son. Cal moure’s, cal inno-

Les dades
de Paradores

milions
de clients
el 2010

(70 % espanyols i 30 % estrangers)

Ingressos el 2010

2 5 O millions d’euros

(un 2 % més que en 2009)

Previsié d’ingressos el 2011

2 5 7 5 millions d’euros

(un 3 % més que en 2010)

9: ; establiments
oberts

4.489...

var. El client és cada cop més exigent,
busca noves experiéncies, noves instal-
lacions, noves ofertes, i donar-li-les és
la filosofia de Paradores.

—Quin programa d’obertures te-
niu previst de cara als propers anys?
Quins son els plans de la xarxa a
curt i a mitja termini?

—Ara mateix tenim noranta-tres pa-
radors, i els anys vinents estarem al vol-
tant del centenar d’establiments. Per al
proper exercici del 2012 tenim previst
obrir els paradors de Llorca i Cadis, i
els anys segiients se n’aniran terminant
altres com el de Cangas del Narcea a
Asturies o el de Veruela a Arago. Junt
amb aquestes obertures també anem
reobrint paradors que han passat ja
per un procés de modernitzacid. Els
ultims establiments que han obert les
seues portes completament remodelats
han sigut els de Villafranca del Bierzo
(Lleo) i Caceres. La nostra idea és mo-
derar d’alguna manera ’expansio de
cara al futur i seguir millorant dia a dia
els hotels, tot modernitzant els actuals
establiments.

Violeta Tena
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