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Viajar o no viajar

Acuciadas por el contexto global, la situacion higiénico-sa-
nitaria provocada por la COVID-19, o los costes inherentes
a los viajes, son muchas las empresas que se preguntan
qué hacer a este respecto. No cabe duda que la pandemia
ha supuesto un punto de inflexion en la dinamica de mu-
chos sectoresy entre ellos de aguellos asociados a los via-
jes de empresa, cuya actividad ha llegado a caer hasta el
95% en los primeros meses de la irrupcion de la COVID-19.

Como durante los primeros afios de la crisis econémica
del 2008, los viajes de negocio y su futuro se han visto
cuestionados desde muy distintas opticas y sectores. La
imposibilidad o las graves restricciones a la movilidad que
ha generado la COVID-19, han llevado a las empresas vy
a los profesionales al uso intensivo de la videoconferen-
cia como medida para paliar las limitaciones impuestas a
los desplazamientos. A partir de aqui, son muchas las voces
que han pronosticado el fin de los viajes corporativos, su caracter
prescindible, o los efectos beneficiosos sobre la productividad
de las reuniones virtuales, tomando por normal lo que a
priori responde a una situacion excepcional, como la
generada por la pandemia.

Pero, icuanto hay de cierto en dichos prondsticos
¢
y afirmaciones? ;Realmente las reuniones virtuales

www.gebta.es

VIAJAR O NO VIAJAR. Guia prdctica para empresas y profesionales | 3

van a substituir a los viajes y reuniones presenciales? ¢Por
qué deberfan las empresas y profesionales seguir in-
virtiendo en los viajes de negocios, cuando pueden
ahorrar ingentes cantidades de dinero y tiempo
mediante las videoconferencias? ;Cual es el va-
lor y el impacto real de los viajes de negocio?

Esta breve guia constituye el primer nimero de
una serie de documentos, en los que pretende-
mos dar respuesta a éstas y otras tantas preguntas
que las empresas se formulan el actual escenario, de
modo didactico y en base a criterios e indicadores contras-
tados.

¢Por qué? Porque la respuesta a las anteriores pre-
guntasy el acceso a la informacion que hemos queri-
do compartir, tienen por objeto contribuir a una me-
jor y mas correcta toma de decisiones por parte de
las empresas acerca de una actividad tan sensible
como son actualmente los viajes de negocio.

Marcel Forns
GEBTA
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:Qué relacién existe entre los viajes y los resultados de las empresas?

Son diversos los estudios que acreditan una relacion causa-efecto en-
tre los viajes de negocio y el crecimiento econémico. Segln Oxford
Economics, los viajes de negocio son responsables de un tercio del creci-
miento del comercio internacional de la Ultima década, ademas de haber
contribuido en mas del 20% al incremento de la ocupacion y empleo en
el mismo perfodo.

Mas alld de estos datos macroecondmicos, los informes realizados por
Oxford Economics identifican una clara correlacion entre la dinamica e
intensidad viajera de las empresas y la evolucion de la actividad comercial
internacional, datos que por otro lado resultan coincidentes con los estu-
dios realizados por GEBTA en Espafia, a partir de la comparacion entre la
evolucion de las exportaciones espafiolas y el nimero de viajes realiza-
dos entre 2007 y 2010.

Los datos recogidos en el informe de GEBTA establecen ademas, que por
cada euro invertido en viajes corporativos las empresas espafiolas obtie-
nen de media 9,98 euros en términos de exportacion, una ratio que se
ha mantenido practicamente invariable hasta la fecha, y que tiene una
especial relevancia, habida cuenta del incremento experimentado en el
peso de las exportaciones que supusieron cerca del 35% del PIB en 2019.
La comparativa de estos datos con los que resultan de los informes de
Oxford Economics son muy similares y sitian la media mundial en una
ratio de 10:1, con ciertas diferencias en funcion de las distintas areas geo-
graficas.
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Business Travel and World Trade Intensity

— Business travel intensity (lhs)
— Trade intensity (rhs)
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Fuente: Oxford Economics
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¢Todos los viajes tienen el mismo retorno?

Los estudios citados en el punto anterior vienen a confirmar que efec
tivamente existe una relaciéon causa-efecto entre viajes y negocio, y que
por consiguiente es conveniente revisar nuestra concepcion acerca de los
desplazamientos profesionales y los viajes de empresa, para considerarlos
COMO una inversion y no como un gasto.

Pero ;todos los viajes tienen el mismo retorno? No. Los indicadores y ra-
tios de retorno sobre la inversion son medias. El resultado final para cada
empresa depende de distintos factores, entre los que se hallan, por ejem-
plo, el sector de actividad, los mercados o destinos, o las politicas de viajes
implementadas por las empresas, por citar algunos.

De modo genérico, no obstante, podemos establecer unas medias de
referencia, segun la tipologia y naturaleza de los desplazamientos:

Tipo de viaje Retorno por cada $1 invertido

Reuniones con clientes $15-19.99
Conferencias $4-599
Ferias $4-599
Incentivos $ 4+

Fuente: Oxford Economics

¢Si mi empresa no viaja, dejara de crecer?

El simple hecho de viajar no es una garantia para crecer. Uno de los prin-
cipios fundamentales que rige las buenas politicas de viajes y lo primero
que debemos exigir para autorizar cualquier desplazamiento, es que los
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viajes tengan unos objetivos claros y que se hayan preparado previamen-
te. Sin objetivos claros y preparacion es preferible no viajar.

Pero no viajar cuando los objetivos estan claros y hemos preparado
bien el viaje, también tiene sus efectos y consecuencias. De acuerdo con
Oxford Economics, el impacto medio estimado de Ia eliminacion prolon-
gada de los viajes de negocio se traduciria en una reduccion de beneficios
del orden del 17% de media durante el primer afio, y la recuperacion de
los niveles previos precisaria de mas de dos afios, una vez reinstaurados
los viajes de empresa.
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Evolucién de los beneficios

Inversién en viajes de negocio Fuente: Oxford Economics

Como siempre, los resultados de nuestros viajes profesionales depende-
ran de muchos factores distintos, pero a ninguna empresa se le escapa la
importancia, por ejemplo, de visitar de modo regular a sus clientes o de
realizar prospects en los distintos mercados, porque de no hacerlo noso-
tros, o hara nuestra competencia.
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En términos macroecondmicos y segln los datos en cuestion, ademas, un
recorte del 25% de la inversion en viajes mantenida durante un periodo
consecutivo de dos afios, comportaria una reduccion media del PIB global
del orden del 5% por debajo del nivel previsto, pasados 5 afios, a la vez que
una pérdida aproximada de 30 millones de empleos.

{Qué opinan empresas y viajeros en relacién con la necesidad
y eficiencia de los viajes de negocio? ;Realmente confian en la
capacidad y el valor de los viajes de empresa?

Un reciente estudio elaborado por GEBTA e IBERIA entre junio y julio de
2020, a partir de encuestas realizadas en el mercado espafiol, indica que
en torno al 70% de los viajeros encuestados afirma que no podria obte-
ner los mismos resultados viajando menos, y mas de un tercio (35%) de
los viajeros y ejecutivos objeto de la muestra opina que las empresas que
retomen mas rapidamente su actividad volviendo a los viajes de trabajo,
van a obtener ventajas sobre las que lo hagan mas tarde.

Los beneficios y el valor de los viajes de negocio parecen estar bien in-
teriorizados entre |os viajeros y los ejecutivos de las corporaciones, con
independencia de la mayor o menor predisposicion a viajar que tengan.

Los datos que arroja el estudio de GEBTA e IBERIA pueden explicarse, en-
tre otras razones, a partir de los resultados obtenidos en otros informes,
en los que podemos identificar el impacto percibido en el caso de la elimi-
nacion o reduccion de los desplazamientos y las reuniones profesionales.

Asi, por ejemplo, de acuerdo con Oxford Economics, los viajeros de nego-
cio consideran que:

e EI28% de su negocio se perderia sin reuniones presenciales.

* Un 36% estima que entre el 25% y el 49% de sus clientes actuales
se pasaria a la competencia, en caso de eliminarse las reuniones
personales.
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e EI29% de las nuevas ventas generadas por las empresas, depende
de los viajes de negocio.

e El grado de conversion/captacion de clientes a través de
prospects es del 50%, mientras que en el caso de las reuniones no
presenciales solo es de un 31% de media.

e La participacion en conferencias y convenciones generan un
impacto significativo en términos de generacion de relaciones
comerciales, para mas de un tercio de los viajeros (72%), y mas de
la mitad aseguran que entre el 5% y el 20% de los nuevos clientes
de su empresa, son resultado de la participacion en ferias y
salones profesionales.

Resultados, por lo demas, similares a los obtenidos por GEBTA en un es-
tudio realizado a nivel europeo, segun el cual la capacidad de conversion
de negocio a partir de las reuniones personales seria de mas del doble
de las que son capaces de generar a partir de reuniones no presenciales.
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¢Puedo obtener los mismos resultados con videoconferencias o
reuniones virtuales?

Las videoconferencias y otras opciones tecnoldgicas para las reuniones
virtuales son una excelente herramienta de comunicacion. Como tales,
son una alternativa a las reuniones presenciales, cuyas principales vir-
tudes consisten en el ahorro de tiempo y dinero. Pero esta afirmacion
no significa que sirvan para remplazar todo tipo de viajes o reuniones
presenciales.

Cada opcion tiene sus ventajas e inconvenientes, sus puntos fuertesy de-
bilidades, por lo que resulta conveniente que las empresas analicen con
rigor cuandoy como recurrir a cada una de ellas, con la finalidad de poder
cumplir mejor los objetivos perseguidos y obtener el maximo retorno en
cada accion.

Para ello, conocer la mayor o menor capacidad para transmitir determi-
nadas acciones o atributos de cada opciéon puede ofrecernos pistas para
saber cuando convendra utilizar las unas o las otras.

e Persuasion

e Liderazgo

e Motivacion

* |nspiracion / creatividad
e Toma de decisiones estratégicas
* Responsabilidad

e Franqueza/ sinceridad
* Atencién / concentracion
e (Claridad

* Brainstorming

e Compromiso / consenso
e Urgencia / celeridad

* Presentacion de datos
e Difusion de informacion
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La explicacion a muchas de las conclusiones a las que llega el informe de
Forbes es sencilla: sélo el 20% de nuestra comunicacion oral es verbal. El
80% de los elementos restantes en la comunicacion, es decir, las conduc
tas no verbales o paraverbales, como la expresion corporal, resultan mas
facilmente transmisibles de modo presencial, y constituyen elementos
fundamentales para la transmision de actitudes y atributos, a partir de
los cuales construir relaciones de confianza, indispensables para cual-
quier negocio.

Los elementos que mejor transmiten la credibilidad son precisamente los
no verbales y paraverbales, justamente aquellos que quedan muy debili-
tados en las reuniones no presenciales.

En este sentido, y como orientacion preliminar aplicable tanto a escena-
rios de captacion de clientes, como de mantenimiento del negocio, sole-
mos considerar que las empresas deberfan recurrir preferentemente a
las reuniones presenciales en casos como los que enumeramos a conti-
nuacion a modo de ejemplo:

1. Cuando el objetivo perseguido que tengan por objeto las empresas
consista en la creacion de lazos y relaciones sdlidas,

2. cuando tengan previsto iniciar algin tipo de cambio relevante (de
procesos, productos, estructuras...) o,

3. cuando se precise trasladar un “entorno emocional positivo”, para pro-
piciar colaboraciones, promover procesos de innovacion, creatividad
0 mejora.

¢Hay algun dato objetivo que demuestre que las empresas
viajeras obtienen mejores resultados?

Si. Los datos publicados recientemente por la Harvard Business Review
(HBR) en un estudio de mediados de 2019, viene a acreditar que existen
diferencias significativas en los resultados de las empresas, en funcion de
la mayor o menor madurez de sus politicas de viajes.
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LAS EMPRESAS LIDERES EN VIAJES LOGRAN MEJORES
RESULTADOS COMERCIALES

@ FUERTE CULTURA VIAJERA ® 0TROS

Fidelizacion
50%
21%

Rentabilidad
47%
29%

Cuota de mercado
43%

22%

Rendimiento operativo
40%

20%

Introduccidn de nuevos productos y servicios
37%

23%

Velocidad de comercializacion
35%

16%

Satisfaccion de los empleados
35%

15%

Fuente: Harvard Business Review Analytic Services Survey, marzo 2019
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De acuerdo con el estudio "Travel Culture: Your Competitive Advantage in
a Global Market", las empresas que presentan una cultura viajera mas
solida, es decir aquellas que consideran los viajes como una inversion es-
tratégica, presentan mejores resultados en los KPIs analizados: son mas
rentables, tienen los procesos operativos mas eficientes, mayores cuotas
de mercado, mayores indices de retencion y fidelizacion de clientes, asi
como de satisfaccion de empleados, o son mas innovadoras que su com-
petencia ...

De hecho, el estudio pone de manifiesto que las empresas con una cultu-
ra de viajes mas solida obtienen unos porcentajes de éxito en los citados
KPIs, que de media doblan al resto de empresas objeto de comparacion.

e Fidelidad/retencion de los clientes
* Rentabilidad

e Cuota de mercado

* Rendimiento operativo

* Introduccion de nuevos productosy
servicios

e Velocidad de comercializacion
e Satisfaccion de empleados
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Ciertamente, la cultura viajera de las empresas se ha visto muy afectada
durante la pandemia y las mismas limitaciones a los viajes hacen muy
dificil volver a niveles razonables de movilidad mientras no se halle una
solucion médica para la COVID-19.

Pero sin perjuicio de lo anterior, los datos que aporta el informe de la
HBR son relevantes, en la medida en la que deberian tenerse en cuenta
a la hora de definir las futuras politicas de viajes en empresas y corpora-
ciones.

Marcel Forns
© GEBTA 2020
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iLOS VIAJES DE NEGOCIOS DESPEGAN!

(Conoce a donde puede viajar por motivos de trabajo y en qué condiciones?
¢Tiene dudas sobre requerimientos de entrada en algun pais?

Los viajes de negocio son esenciales para el desarrollo de las empresas y el crecimiento de la economia. En el caso de que esté planificando realizar un viaje o
desplazamiento por motivos laborales para los préximos dias o semanas, es importante conocer cuales son las restriccionesy las condiciones que pueden afec

tar a los desplazamientos profesionales.

En el marco de la campafia Ready 2 take off / Reloading Business Travel, impulsada por GEBTA y el Comité del Business Travel, con el propdsito de reactivar los
viajes de negocio y con ello la actividad econdmica, de forma ordenada y segura, a continuacion encontrara un listado con enlaces a diversas agencias GEBTA, en
los que puede solicitar informacion y asistencia para resolver dudas acerca de como y donde desplazarse por viajes de negocios en el contexto de la COVID-19,

tanto en el ambito doméstico como internacional.

VOLVER A VIAJAR. (Cuales son sus dudas sobre viajes de negocios?

Sus preguntas seran respondidas directamente por un consultor GEBTA especializado en viajes de negocios. Solo tiene que elegir la agencia con la que desees

contactar y trasladarnos sus preguntas:

" AERVIO ¢En qué le podemos ayudar?
et maveceven o \STE@NOS

viajJEs €2Csrefngts» (En qué le podemos ayudar?
ewenesns ViSitenos

‘ ¢En qué le podemos ayudar?

viajes
ﬁr)’ular Visitenos

cog ¢En qué le podemos ayudar?
BCD etravel ;i ionos

globalia ;En qué le podemos ayudar?
corporate

travel Visitenos

¢En qué le podemos ayudar?

4
>

PRESSTOUR VIAJES Visitenos

CONSULTIA ¢(En qué le podemos ayudar?

BUSINESS TRAVEL Visitenos

-

viajes

2_00

. BCD'® travel

¢En qué le podemos ayudar?
Visitenos

¢(En qué le podemos ayudar?
Visitenos



https://www.aervio.com/#contact
https://www.aervio.com/
https://bcdtravel-wvxbh.formstack.com/forms/consulta_bcdtravel
https://www.bcdtravel.es/
https://www.consultiatravel.es/conecta-maec/
https://www.consultiatravel.es/
https://inbusiness.viajeselcorteingles.es/es/
https://pymes.viajeselcorteingles.es/
https://globaliacorporatetravel.com/gebta/
https://globaliacorporatetravel.com/
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdm5H6-qqsYh0omx0Zl3LfFBNlAv8REKvmB6Sv8IALhsLBf7Q/viewform
https://www.iag7viajes.com/
https://www.viajesinsular.net/consultacovid19/
https://www.viajesinsular.es/
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeTjow9XI2L30Zp9NPwQmJAAGcYrpDfr9zA6LTl2Bep2QKbNw/viewform
https://presstour.es/
https://bcdtravel-wvxbh.formstack.com/forms/consulta_viajes2000
http://www.viajes2000.com/

Reloading Business Travel

GEBTA

Fundada en 1991, GEBTA es el principal grupo de agencias de viajes de empresa del mercado espafiol. Gestiona mas del 80% del total de
los viajes corporativos de este pais con una facturacion superior a 3.800 millones de euros. GEBTA es la principal fuente de referencia sobre
viajes de negocio; promueve el valor estratégico de los viajes, divulga buenas practicas sectoriales en materia de optimizacion de gastos,
productividad y seguridad, y defiende los intereses de las empresas y viajeros de negocios ante el sector, las Administraciones y los orga-

nismos reguladores.
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