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Diferencias de precios en el sector
hotelero seguin el canal de
comercializacion
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El objetivo del presente articulo es identificar s existen diferencias de precios segun €
canal de comercializacion en el sector hotelero del segmento vacacional de «sol y playa». En
concreto se analiza si existen diferencias de precios entre contratar directamente con un
hotel 0 hacerlo a través de operador turistico. Para ello ha sido necesario contactar directa-
mente con |os hoteles y recoger los catélogos de operadores turisticos. Asimismo también se
compara €l precio de contratacion directa con el de las guias hoteleras, ya que aunque a
priori pareceria que los precios tuvieran que coincidir, la realidad no es asi, tal como se apor-
ta evidencia empirica en este estudio. Los resultados obtenidos también permiten concluir
que en términos generales la contratacion por operador turistico es mas econdmica que la

contratacion directa.

Palabras clave: turismo, operadores turisticos, industria hotelera, precios, comercializa-

cion.
Clasificacion JEL: D40, L83, M21.

1. Introduccion

El objetivo del presente articulo es identificar
s existen diferencias de precios segun el cana de
comercializacion en el sector hotelero del seg-
mento vacacional de «sol y playa.

En Espafia se puede obtener informacion de la
mayoria de los hoteles vacacionales basicamente
através de Espinet y Fluvia (2001).

Las guias hoteleras que elaboran las diferentes
Comunidades Auténomas y la Secretaria General
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** Profesor titular del Departamento de Economia. Universitat
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de Turismo que incluyen los datos identificativos
de cada establecimiento asi como los servicios de
los que dispone y €l precio (aunque no en todos).
Actualmente dichas guias también estén disponi-
bles via internet. Existen otras guias en € merca
do como las Repsol, Michelin o Campsa que
seleccionan establecimientos y, por tanto, no son
de carécter general.

Los catdlogos de operadores turisticos, que
constituyen una de las principales vias de comer-
cializacion de los hoteles vacacionales. En este
sentido | os esparioles que desean hacer turismo en
una de sus zonas de playa se encuentran, como
norma general, con dos tipos de catdlogos: € de
turismo peninsular (que incluye los destinos turis-
ticos del litoral peninsular espafiol y en € que se
sefida el precio del hotel y se suele dar la opcion

BOLETIN ECONOMICO DE ICE N° 2724
DEL 1 AL 7 DE ABRIL DE 2002

COLABORACIONES

19



COLABORACIONES

20

- #BlCEe

de contratar aparte el transporte por autobus) y €
delas|das Balearesy Canarias que lleva el trans-
porte incluido, a menudo en avion. En cualquiera
de estos catél ogos también constan las principales
caracteristicas y servicios de los hoteles asi como
una fotografia del establecimiento que puede ser-
vir dereferenciaa futuro cliente.

De otro lado, el avance en las tecnologias de la
informacion ha facilitado que algunos estableci-
mientos y cadenas hoteleras dispongan de su pro-
pia pagina web, e incluso en algunos casos se
pueden realizar reservas através de dicha pagina.

De esta forma se podria decir que se puede
obtener precios de |os establecimientos hoteleros
vacacional es basicamente de tres fuentes:

* Precios de guia hotelera,

* Precios de contratacion directa con el esta-
blecimiento.

* Precios de operador turistico.

Este articulo pretende calcular la diferencias
de precios entre estos canales. Aunque a priori
pareceria que los precios de guia hotelera tuvie-
ran que coincidir con los de contratacion directa
con € establecimiento, laredidad no es asi, como
se sefida en Espinet (1999). Se trata mayoritaria-
mente de precios orientativos, generalmente supe-
riores a los que realmente se pagan cuando se
contrata directamente.

Los resultados de este articulo pueden ser de
interés a propio sector turistico-hotelero, a las
autoridades, a los estudiosos tanto del sector
turistico como del marqueting, y a publico en
general.

Tras esta introduccion se exponen |os aspectos
metodol dgicos més relevantes de esta investigar
cion como son la seleccion de la muestra, las
encuestas telefonicas realizadas, 1a obtencion y
explotacion de catélogos, y € andlisis estadistico
redizado. A continuacion se presentan los princi-
pales resultados y, por Gltimo, se sefialan las con-
clusiones del estudio.

2. Metodologia

El estudio contempla diferentes fechas de la
temporada turistica (de mayo a octubre) para cono-
cer s existen diferencias seglin se trate de épocas
en las que lademanda superalacofertao d revés.

El @mbito geografico escogido es Cataluia,
que dispone de méas del 17 por 100 de la oferta de
camas de toda Espafia, y es una de las principales
comunidades receptoras de turismo. No obstante,
la similitud en el comportamiento de los hoteles
vacacionales del litoral cataldn con los del resto
de la peninsula hace que los resultados obtenidos
sean extrapolables a todas |as zonas del segmento
vacacional de «sol y playa». Cabe sefidar que,
por gemplo, en las Idas Baleares y Canarias se
contrata en su practica totalidad a través de opera-
dor turistico, por lo que este estudio apenas
hubiera podido realizarse.

El estudio recoge los precios por personay dia
para estancias de 7 noches, en los régimenes de
dojamiento y desayuno, media pension y pension
completa.

Esta investigacion se ha desarrollado en las
siguientes etapas.

1. Creacion de una base de datos de hoteles.
Primero se cred una base de datos de los hoteles
del litoral catalan, que incluia, entre otros, la
localidad, lamarcaturistica, la categoriay el telé-
fono. Dicha base de datos se elabord a partir de la
guia hotelera que editala Generalitat de Catalufia.

2. Recopilacion de catalogos de operadores
turisticos espafioles, para cuantificar cuantos de
los hoteles del litoral catalan se comerciaizan a
través de operador turistico. Estos catdlogos tam-
hién se utilizaron para calcular |os precios medios
de operador turistico y compararlos con los de
contratacion directa.

3. Seleccion de la muestra. El universo de
estudio son los hoteles que comercializan con
operador turistico. Se determinaron € numero de
hoteles a contactar, teniendo en cuenta que el
estudio pretende obtener no tan solo resultados
agregados, sino desagregados por fecha, marca
turisticay categoria.

4, Redlizacion de las [lamadas telefonicas
para conocer el precio de contratacion directa.

5. Tabulacion de precios de contratacion
directa, catalogos de operadores turisticos y guia
hotelera.

6. Andlisis estadistico.

A continuacion se amplian algunos de estos
pasos.
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Recopilacion de catalogos de operadores
turisticos espafioles

Los catdlogos de los operadores turisticos se
obtuvieron de las agencias minoristas. Se han uti-
lizado 9 operadores, escogidos segun investiga-
ciones previas (véase Espinet, 1999; Espinet,
2000a; Espinet, 2000b; y Fluvia et al, 2001) y de
acuerdo alos siguientes criterios.

De un lado, los catdogos que entregan mayo-
ritariamente |as agencias, pues ya dan a entender
quienes son los principales operadores y los que
ofrecen més establecimientos. En este caso: Euro-
playas, Mares Sol, Primera Linea, Rhodasol, Sal-
dubay Travelmar.

De otro lado, también se han escogido los
catélogos de El Corte Inglés'y Halcon Vigies por
tratarse de los principales minoristas (AECIT,
2001).

Asimismo se ha incluido Viajes Iberia que
aunque ofrece pocos establecimientos, en Espinet
(1999) se comprobaba que tenia un comporta-
miento especifico en precios.

Los operadores analizados son de los princi-
pales a nivel espafiol, y si bien existen otros que
no se incluyen dentro de la muestra, en general
ofrecen un ndmero reducido de establecimien-
tos, lo que significaria que, de incluirlos, se
repetirian muchos hoteles y practicamente no se
ofreceria ninguno nuevo. De este modo se trata
de una muestra no aleatoria, pero Si representati-
va. Asimismo estos catélogos serén la base para
determinar el precio medio de operador turistico.
No obstante, esto no significa ninguna limita-
cion a estudio, ya que en investigaciones pre-
vias se aporta evidencia empirica de que las
diferencias de precios entre operadores turisticos
espafoles son reducidas al comercializarse un
producto homogéneo (Espinet, 1999; o Fluvia et
al, 2001).

Con los operadores analizados se cubren dife-
rentes tipos de mayoristas. De un lado, los mayo-
ristas que también son minoristas (El Corte
Inglés; Halcon Viges y Vigjes Iberia), y de otro
los mayoristas puros (Europlayas, Mares-Sal,
Primera Linea, Rhodasol y Salduba). También
existen mayoristas que disponen de agencias
receptivas.

Seleccion dela muestra

El nimero de hoteles del litoral cataldn que
aparece en los catdlogos sefialados es de 403
hoteles, lo que representa més del 80 por 100 de
la oferta de camas disponibles.

El objetivo del estudio no es tan solo obtener
un resultado agregado, sino también su estratifi-
cacion por fecha, marcaturisticay categoria. Ello
conllevd la extraccion de una muestra grande,
comparada con la poblacion, para mantener la
representatividad dentro de los estratos.

En los estratos de tamafio inferior a 75 hoteles
se incluyeron todos los establecimientos, y en €
resto se aplicd un muestreo aeatorio sistematico,
ordenando los hoteles por orden alfabético y
escogiendo uno si uno no. En e caso que un esta-
blecimiento no informara de los precios (bien por
estar completo o por no aceptar reservas directas)
Se escogid como sugtituto € siguiente de lalista.

Encuestas a los hoteles

Para conocer el precio gue paga un particular
que contrata directamente con un hotel se realiza-
ron encuestas telefonicas.

En la llamada telefonica se pedia si disponian
de habitaciones libres para unas fechas determi-
nadas sin indicar que se trataba de un estudio, es
decir, smulando unareservareal.

El estudio contempla 4 momentos del tiempo
con ¢l objetivo de diferenciar las épocas de mayor
demanda, de aquellas en las que la oferta supera
claramente ala demanda. Las fechas se han esco-
gido a partir de los resultados obtenidos sobre
estacionalidad de precios en el sector (vease Espi-
net,1999; Espinet, 2000a, Espinet 2000b y Espi-
net, 2001). En concreto se solicitaba el precio
paralas siguientes fechas de 2001

Del 23 d 30 dejunio.

Del 7d 14 dejulio.

Del 4 d 11 de agosto.

Del 13 d 20 de octubre.

Paralas 3 primeras fechas |as |lamadas se redli-
zaron entre el 26 de mayo'y € 3 de junio de 2001.
Las Ilamadas para obtener os precios para las
estancias entre e 13y e 20 de octubre se realiza-
ron entre los dias 8 y 16 de septiembre de 2001.

BOLETIN ECONOMICO DE ICE N° 2724
DEL 1 AL 7 DE ABRIL DE 2002

COLABORACIONES

21



COLABORACIONES

22

- #BlCEe

Fecha Hoteles Dan precio

23-30 de junio.......ccevevrvnens 352 273
7-14 de julio .......... 352 267
4-11 de agosto 352 265
13-20 de octubre................. 353 223

Fuente: Elaboracion propia.

Otro de los objetivos de estas encuestas era ver
s eraposible e establecimiento de una negocia-
cion entre el particular y €l hotelero. No obstante,
a solicitar el precio, el interlocutor no daba
opcién a la negociacion. De esta forma se intuye
que cuando se trata de particulares €l precio lo
establece € hotelero y no es un precio de nego-
ciacion. Estos resultados coinciden notablemente
con los que se obtuvieron en Espinet, 1999.

En el Cuadro 1 se muestra el nimero de
encuestas redlizadas, clasificadas segun el perio-
do solicitado y el tipo de respuesta dado.

En total se contactd con 705 hoteles (1) —352
en mayo/junio y 353 en septiembre—. Aunque en
la mayoria de casos se obtuvo € precio, algunos
hoteles solo operan con operador turistico por lo
que no daban opcidn a conocer €l precio, e inclu-
s0 alguin establecimiento aceptaba reservas parti-
culares solo para agunas fechas especificas. Tam-
hién a veces e hotel estaba lleno para las fechas
que se solicitaba la reserva, por lo que & precio
no se facilitaba. Asimismo en algunos estableci-
mientos se negaban a dar el precio. Por Gltimo, en
el mes de octubre un nimero significativo de
hoteles ya habian cerrado y, en algln caso, €l
hotel se encontraba en reformas aunque aparecian
sus precios en algun catd ogo.

Al final &l nimero de precios disponibles es de
1.981 —pues para un mismo hotel y fecha se
puede llegar a disponer de tres precios, seglin los
regimenes alimenticios que se ofrecen—, que
corresponden a 293 hoteles.

Tabulacion de precios

Los precios de contratacion directa no requi-
rieron ninguna elaboracion previa.

(1) El nimero de llamadas telefonicas es superior a 705 pues
en algunos casos hubo que repetirlas para obtener el precio.

Solo agencias

Esta lleno No dan precio Cerrado

31 19 26 3
33 23 26 3
33 25 26 3
19 7 23 81

Con respecto a los precios de los 9 catélogos
de operadores turisticos sefidados en algun apar-
tado més atras, se observé que agunos operado-
res ofrecen en algunos hoteles descuentos para
unas fechas determinadas, que suelen consistir en
7 noches al precio de 6. Estos descuentos se
tuvieron en cuenta a la hora de determinar el pre-
cio de cada operador, hotel y fecha. Luego se ana-
liz6 s exigtian diferencias significativas entre los
operadores, y S era necesario se eliminaron los
valores andémalos, aunque esto sucedio en conta-
das ocasiones (2), corroborando |os resultados de
estudios realizados que muestran que a comer-
cializarse productos homogéneos las diferencias
de precios entre operadores son reducidas (véase
Espinet, 1999 y Fluvia et al., 2001). Con posterio-
ridad se calculo e precio medio de estos hoteles
para e conjunto de operadores a fin de tener un
Unico precio de operador turistico que fue la base
parala comparacion de precios.

Finalmente se calcul6 € precio de guia hotele-
ra, en este caso & de la Generalitat de Cataluia
(3). Esta guia contiene por separado €l precio de
la habitacion (que es para dos personas) del pre-
cio de las diferentes comidas (que es por persona)
y especifica s incluye € IVA. En estos casos se
dividio e precio de |la habitacion por 2 para tener
el precio por persona, se le sumoé el precio de
cada comida y se le aplico € VA en € caso en
que no estuvieraincluido en el precio.

De los 1.981 precios disponibles en contrata-
cion directa, en los catdogos de los operadores
turisticos se localizaron 1.793 y en la guia hotele-

(2) Generalmente se debe a que se trata de habitaciones con
otras caracteristicas 0 a errores en la elaboracion del catélogo.

(3) Como se ha sefialado en la introduccion, a nivel oficial
existe la guia de la Secretaria General de Turismo que tiene un
ambito estatal, y las guias de las diferentes Comunidades Auténo-
mas. Cabe sefidar que la primera se elabora a partir de lainforma-
cion de las guias hoteleras de cada Comunidad Auténoma, por lo
que para este andlisis es indistinto € uso de cuaquiera de estas
guias.
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% Hoteles
indice
superior a 100

Desviacion
estandar

Fecha Hoteles Media

23-30 junio 261 116,47 22,49
7-14 julio 255 109,01 18,50
4-11 agosto 252 97,81 10,51
13-20 octubre 209 135,86 38,71

75,10
65,10
36,90
80,38

Fuente: Elaboracion propia.

ra 684. La diferencia con los catdogos (188) se
debe a que en algunos casos los hoteles facilita-
ban precios en regimenes aimenticios que luego
no publicaban los operadores turisticos. La dife-
rencia con laguia hotelera (1.297) es que a menu-
do en ésta no existe informacion completa (por
glemplo, solo se publica el precio de la habitacion
pero no los precios de cada comida). En cualquier
caso, |las comparaciones de precios dos a dos que
se hacen en la siguiente seccion se realizaron solo
teniendo en cuenta los hoteles para los que se dis-
pone de | os dos precios que se comparan.

Andlisis estadistico

El objetivo basico del estudio es determinar
qué diferencias de precios existen entre los pre-
cios de contratacion directa, y los de operador
turistico y guia hotelera. Por ello se calcul6 para
cada hotel, fecha y régimen alimenticio indices
base 100 que representan los ratios del precio de
contratacion directa sobre €l precio de operador
turistico y del precio de contratacion directa sobre
el precio de guia hotelera. Luego para obtener un
valor por establecimiento y fecha se calculd la
media de |os indices para los regimenes alimenti-
cios de los que se dispone de informacion.

Una vez obtenido un valor por hotel y fecha,
se ha calculado la media por fechas, zonasy cate-
gorias. En cuaquier caso se han eliminado los
valores extremos, entendiendo como tales aque-
llos que estén fuera del intervalo formado por la
media mé&s/menos 3 veces la desviacion estndar.

3. Resultados

De un lado, se comparan |os precios de contra-
tacion directa con los del catélogo de operador
turistico y, de otro, con los de guia hotelera.

Precios de contratacion directa ver sus precios
de catélogo de operador turistico

En término medio, exceptuando el mes de
agosto en que apenas hay diferencias, la contrata-
cion directa es més cara que la contratacion a tra-
vés de operador turistico, tal como se muestra en
el Cuadro 2.

Segun las fechas se distinguen claramente dos
periodos: de un lado, lo que podemos considerar
periodos con mayor demanda (julio y agosto) en
los que las diferencias son reducidas y, de otro,
las fechas claramente con exceso de oferta (junio
y octubre) en el que es significativamente mas
barato contratar con operador turistico.

Contratar directamente en agosto es algo mas
barato que hacerlo a través de operador turistico,
y en julio la contratacion directa se sitUa alrede-
dor del 10 por 100 por encima de la contratacion
con operador turistico. En octubre la contratacion
directa suele estar por encima del 36 por 100 del
precio de catdlogo, y en junio el 16 por 100.

El porcentaje de establecimientos analizados
cuyo precio de contratacion directa es superior a
de catdlogo oscila del 37 por 100 en agosto hasta
el 80 por 100 en octubre.

Estos resultados coinciden notablemente con
los obtenidos en Espinet (1999) en los que tam-
hién se aporta evidencia empirica de que en tér-
mino medio la contratacion a través de operador
turistico es mas econémica que la contratacion
directa, sobretodo en las fechas de menor
demanda. Se puede pensar en dos explicaciones
a estos resultados: de un lado, se trata de hoteles
cuya comercializacion bésica es a través de ope-
rador turistico y, de otro, en pleno agosto los
hoteles y operadores turisticos aprovechan para
obtener los mayores beneficios por o que es
cuando més convergen los precios. Aunque a
priori se podria intuir que los precios de contra-
tacion directa deberian ser menores ya que el
hotel se ahorra las comisiones del operador
turistico, la dependencia de estos hotel es respec-
to a los operadores turisticos y la reducida
demanda particular podrian explicar esta aparen-
te contradiccion.

A continuacion se ampliad estudio clasificando
los resultados por marcaturisticay por categoria.
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CUADRO 3
INDICE DE PRECIOS TELEFONICOS SOBRE PRECIOS DE OPERADOR TURISTICO

o % Hoteles
Desviacion

Costa Fecha Hoteles Media " indice
estandar superior a 100
CostaBrava ........cccccevveeeeenn. 23-30 junio 118 116,31 22,14 74,58
CostaBrava .........ccccoveeeenn. 7-14 julio 116 109,51 19,14 64,66
CostaBrava ........cccoovvvveeeee. 4-11 agosto 116 97,46 10,37 32,76
CostaBrava ........ccocvvvveeeeenn. 13-20 octubre 79 136,81 42,21 81,01
Costa Maresme..................... 23-30 junio 61 120,90 24,23 83,61
Costa Maresme..................... 7-14 julio 58 114,16 23,38 72,41
Costa Maresme..................... 4-11 agosto 56 98,20 12,80 35,71
Costa Maresme..... 13-20 octubre 47 147,50 34,80 93,62
Costa de GarraF.... 23-30 junio 26 114,09 17,25 80,77
Costa de Garraf .... 7-14 julio 25 107,78 15,77 64,00
Costa de Garraf .... 4-11 agosto 25 102,39 16,48 48,00
Costa de Garraf .... 13-20 octubre 22 119,86 25,78 86,36
Costa Daurada.. 23-30 junio 56 113,56 24,66 64,29
Costa Daurada.. 7-14 julio 56 104,51 13,63 58,93
Costa Daurada.. 4-11 agosto 55 98,29 7,22 41,82
Costa Daurada...................... 13-20 octubre 61 131,36 38,67 67,21
Fuente: Elaboracion propia.
GRAFICO 1
COMPARATIVO PRECIOS TELEFONICOS VERSUS PRECIOS DE CATALOGO POR MARCA TURISTICA
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[ Desviacion estandar

Precios seglin fecha y marca turistica. El an&
lisis por marcas turisticas se presenta en e Cua-
dro3yene Grafico 1.

L os resultados obtenidos permiten concluir que
no existen diferencias significativas entre costas en
el indice de precios telefonicos versus los precios
de operador turistico, excepto en octubre en que

dicho indice es relativamente menor en la Costa de
Garraf. De otro lado, la Costa del Maresme es la
que tiende a presentar un indice més elevado.

En relacion a grado de dispersion entre hote-
les, éste es més elevado en octubre. Ello significa
que en octubre existen hoteles cuyos diferenciales
entre el precio de contratacion directay el de ope-
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CUADRO 4
INDICE DE PRECIOS TELEFONICOS SOBRE PRECIOS DE OPERADOR TURISTICO

L % Hoteles
Desviacion

Categorfa Fecha Hoteles Media " indice
esténdar superior a 100

23-30 junio 24 122,37 25,25 75,00

7-14 julio 23 107,59 19,96 60,87

4-11 agosto 23 98,79 11,42 47,83

13-20 octubre 7 125,97 37,68 71,43

23-30 junio 50 111,76 14,55 76,00

7-14 julio 49 103,19 15,46 59,18

4-11 agosto 47 94,55 10,81 29,79

13-20 octubre 25 133,43 30,13 84,00

23-30 junio 151 116,37 25,28 69,54

7-14 julio 147 111,10 21,20 62,59

4-11 agosto 145 97,56 10,33 32,41

13-20 octubre 140 136,59 40,60 77,86

23-30 junio 36 118,19 14,84 97,22

7-14 julio 36 113,47 14,98 86,11

4-11 agosto 37 102,44 8,74 56,76

13-20 octubre 37 136,65 37,81 89,19

Fuente: Elaboracion propia.
GRAFICO 2

COMPARATIVO PRECIOS TELEFONICOS VERSUS PRECIOS DE CATALOGO POR CATEGORIA
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[ Desviacion estandar
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rador turistico son muy elevados, mientras que en
otros son muy reducidos o incluso es mas cara la
contratacion através de operador turistico.
Precios segun fecha y categoria. El andlisis
por categorias se presenta en el Cuadro 4y en €
Grafico 2.
En términos generales, aunque no existen

muchas diferencias seguin la categoria, los hoteles
de 4 estrellas son los que muestran mayores dife-
rencias en relacion a precio de catdlogo, mientras
que los de 2 estrellas son los que menos. De
hecho las diferencias entre contratar directamente
y con operador turistico son més elevadas en las
dos categorias més dtas.
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CUADRO 5
INDICE DE PRECIOS TELEFONICOS SOBRE PRECIOS DE

GUIA HOTELERA
o % Hoteles
Fecha Hoteles Media Desv/mcwén indice
estandar superior a 100
23-30 junio 183 81,35 19,35 12,97
7-14 julio 174 82,84 16,69 11,36
4-11 agosto 170 88,59 14,16 15,70
13-20 octubre 150 76,67 21,30 8,61

Fuente: Elaboracion propia

Precios de guia hotelera ver sus precios de
contratacion directa

Por ultimo, se comparan |as diferencias entre los
precios de guia hoteleray |os de contratacion direc-
ta. Aunque, como ya se haindicado, apriori parece-
ria que estos precios tuvieran que coincidir, la redli-
dad no esasi como se observaen e Cuadro 5.

L os resultados obtenidos son los siguientes:

En términos generales, 10s precios que se
publican en las guias hoteleras son superiores a
los que se comunican a solicitar la contratacion
directa. Estas diferencias son mayores en las épo-
cas con menor demanda, mientras que en las épo-
cas con mas afluencia de clientes las diferencias
de precios son menores. Se concluye, pues, que
en pleno agosto cuando |la demanda es mas eleva-
da los precios tienden mas a igualarse. Otra con-
clusion que se puede obtener es que los precios
de guia hotelera tienden a ser precios maximos y
orientativos, pero dificilmente coinciden con los
precios reales (tanto si se contrata directamente
como por operador turistico). Asimismo estos
resultados presentan grandes similitudes con los
obtenidos en Espinet (1999).

4. Conclusiones

A partir de los resultados obtenidos se conclu-
ye que a turista le interesa en términos econdmi-

COS contratar sus vacaciones en una agencia de
viges, mientras que el precio de guia hotelera es
en la mayoria de casos un precio orientativo y
maximo. De otro lado, la mayor convergencia
entre |os tres tipos de precios analizados (encues-
tatelefonica, catdlogo de operador turistico y guia
hotelera) tiene lugar € mes de agosto cuando la
demanda es més elevada.

Segun las fechas se distinguen claramente dos
periodos: de un lado, los que podemos considerar
periodos con mayor demanda (julio y agosto) en
los que las diferencias son reducidas y, de otro,
las fechas claramente con exceso de oferta (junio
y octubre) en el que es significativamente mas
barato contratar con operador turistico.
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