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emenfocat 'article sobre la problematica del relleu

generacional al'empresa hotelera familiar de ma-

nera qualitativa, basant-nos en la nostra experien-

cia professional i examinant la qUestioé des de dife-
rents angles: des del punt de vista dels actors, de les persones
com a tals, de les seves vivencies i conflictes (punt 1); des del
context de la recuperacié europea posterior a la Segona Guerra
Mundial (punt 2); des de la repercussio a Espanya d’aquesta re-
cuperacio (punt 3); des de I'efecte riquesa de I'allau turistica (punt
4); des de la seva incidéencia en els primers hotelers i la problema-
tica del relleu generacional (punt 5); en un flaix sobre la situacid
d’avui i I'expectativa de futur (punt 6), i per acabar i a manera de
conclusio, una reflexié (punt 7).

1. De pares a fills, I’ahir vers ’avui

L'éxit aconseguit per la generacio anterior és la causa de la crisi
del relleu generacional. L'éxit de la generacié anterior es mani-
festa en un hotel en funcionament. Pero els diferents mons de
les dues generacions, el personal, I'economic, el social o el tec-
nologic, afecten notablement les relacions entre pares i fills. Te-

nen vivencies generacionals oposades: la d’encarar-se a un final
respecte la d’enfrontar-se a un inici.’

De fet, la generacid anterior actua per conjurar el seu acaba-
ment i la generacio del present, per reafirmar el seu futur. Aques-
ta és I'arrel personal del problema. Aquesta insondable contra-
diccié es manifesta en conflictes i desacords que poden condu-
ir 'empresa familiar,? durant I'etapa de relleu generacional, a si-
tuacions doloroses, fins i tot dramatiques, d’'una complexitat
considerable.

1 Pares i fills és el titol d’una novel-la classica del conflicte entre
generacions. Escrita per lvan Turguénev el 1860, tracta les diferen-
cies generacionals en la societat russa de la segona meitat del
segle XIX, referents al desfasament d’opinions, ideologies i posi-
cions politiques, en aquest cas, entre els protagonistes i els seus
pares.

2 Seguimladefinici6 oficial d’empresafamiliaracordadaaBrussel-
les I’lany 2008 per I’European Group of Owner Managed and Fami-
ly Enterprises i a Mila pel Board of Family Business Network. S’en-
tén que “una companyia, independentment de la mida que tingui,
és familiar si (i) la majoria dels vots sén propietat de la persona o
persones de la familia que va o van fundar la companyia [...]; (i) la
majoria dels vots poden ser directes o indirectes; (i) almenys un
parent o representant de la familia participa enlagestié o el govern
de ’'empresal...]”. Definicié recollida en I’estudi L’'empresa famili-
ar a Catalunya (pag. 28), realitzat per I’Associacié Catalana de
’Empresa Familiar, Barcelona, 2017. Segons aquest treball, a Ca-
talunya hi ha 202.062 empreses familiars respecte a un total de
228.908 empreses. | a I’hostaleria (allotjament i restauracié) cons-
titueixen prop d’un 80% del sector.
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Perd, com deiem, la condicié necessaria perqué es doni el con-
flicte és I'exit de la generacio anterior, i aquest éxit afegeix una
nova tensié al problema: la realitat present d’'una empresa hote-
lera concreta respecte de I'expectativa futura a la qual aspira la
nova generacio.

Stefan Zweig, en I'obra postuma El mdn d’ahir, contempla
com “va ser” el seu mén de jove adult. Es un “va ser” nostalgic.
Nostalgia que es contraposa al “moén d’avui”, el de la genera-
ci6 actual, vital, reafirmada i critica amb I'obra anterior, que
disposa, a més, de tecnologies fertils i complexes i d’'uns ha-
bits socials diferents, de noves organitzacions i de nous objec-
tius. En relacid amb el “mon d’ahir”, el “moén d’avui” és una
revolucié dels joves que provoca considerable estranyesa a la
gent gran.

Aquest contrast de les dues generacions enfront de la realitat de
I'empresa feta, les vivencies vitals de final i comengament, la
perplexitat que experimenta la gent gran pel canvi del seu en-
torn, el limitat horitzé de les seves possibilitats enfront de I'am-
plitud d’horitzons dels joves, amb voluntat i necessitat d’apropi-
ar-se del futur, resumeix a grans trets el substrat conflictiu pre-
sent en el relleu generacional.

2. El context europeu dels Trenta Gloriosos

El 1945 va acabar la guerra i va comencar la gran postguerra
europea. Qui podia pensar aleshores en turisme? Qui podia
imaginar-se un turisme de masses? Qui podia fer hotels per a
turistes a les ciutats? Qui podia pensar a omplir les platges
d’hotels? Obviament la prioritat era la reconstruccié: habitatge,
comunicacions, industria... El Pla Marshall va ser una ajuda
amb capacitat de generar un alt creixement, de manera que, €l
periode 1945-1973 ha passat a la historia com el dels Trenta
Gloriosos.®

La primera generacio de
protohotelers va donar resposta
a Uallaw twristica, 1 els que tenien
vocacio de servet van ser gent d’exil

Diversos factors van coadjuvar I'exit del Pla Marshall. Les enor-
mes baixes de militars i civils durant la guerra van reduir la mas-
sa laboral per contribuir a abastar a mitja termini elevats nivells
d’ocupacioé. Les politiques laborals s’orientaven a aconseguir un
estat del benestar per neutralitzar la pressid dels partits d’es-
querres animats per la propaganda sovietica. Tot plegat va ge-
nerar I'elevacio de la renda disponible, consolidant aixi una nova
societat de consum.

La reconstruccié material europea va ser rapida. A partir dels
anys 60 les classes mitjanes i populars ja disposaven d’un exce-
dent d'ingressos i de temps retribuit per poder-los dedicar a
consumir lleure, i aquest lleure, en forma de vacances pagades,
el van destinar a desplacar-se a llocs diferents d’on vivien. Era
un alliberament, era com una subversié pacifica: ser 'amo d’un
mateix durant uns dies a I'any. Subversid que contribuia a neu-
tralitzar reivindicacions i a ampliar la demanda de consum.

3. Larepercussio del context europeu a Espanya
Espanya no va ser receptora directa del Pla Marshall pero ho va
ser dels Pactes de Madrid.* El 1959 les mesures preses pel Pla
d’estabilitzacié van contribuir a equilibrar la balanca de paga-
ments i a assegurar el desenvolupament futur. Juntament amb
les remeses dels emigrants® i I'augment del turisme de sol i plat-
ja europeu ajudat per la diferéncia de preus relatius.

El pais no estava, perd, preparat. Afortunadament, la iniciativa
privada va resoldre, sovint de manera precaria, les necessitats

3 Els Trenta Gloriosos és un periode (1945-1973) de fort creixe-
ment economic i de millora de les condicions de vida per ala gran
majoria de paisos desenvolupats de I’Europa occidental. El perio-
de es va caracteritzar per la reconstruccié economica de paisos
devastats per la guerra, el retorn a una situacié de plena ocupa-
ci6 en molts paisos, un creixement fort de la produccié industrial i
una expansié demografica important. L'expressio els Trenta Glo-
riosos va ser encunyada per Jean Fourastié el 1979 en record de
la Revolucio de Juliol del 1830 a Franca que va aconseguir posar
fi al regim politic de la Segona Restauracié. La Revolucié va durar
tres dies consecutius 27, 28 i 29 de juliol, dates conegudes en la
historia de Franga com les Tres Glorioses.
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4 El 1953 es va signar el Pacte de Madrid o el pacte conegut com
el de lestabliment de bases nord-americanes a Espanya en el
context de la guerra freda. Durant els anys 1954 i 1961 I'ajuda
militar va ascendir fins a 500 milions de dolars, en forma de dona-
cions. Entre el 1962 i el 1982 es van proporcionar 1.238 milions
més. En el periode 1983-1986, aproximadament 400 milions anu-
als. Aquest pacte va ser decisiu per al que es coneix com a miracle
espanyol 1959-1973. Joan Lluis Farret (2010). “Ajuda militar ame-
ricana, setembre 1953”. A: L’aviacio i el Prat de Llobregat. El Prat
de Llobregat (pags. 18-182).

5 Jordi Maluquer (2014). “Los réditos de la emigracién”. A: La eco-
nomia espafiola en perspectiva histérica (pag. 327).



dels primers turistes: allotiament en petits hotels, fondes, pensi-
ons o campings amb restauracié popular i distraccions de les
més elementals.

No va ser fins a la constitucié del Ministeri d’Informacic i Turis-
me, sobretot des del nomenament de Fraga com a ministre, que
I'Estat no es va ocupar amb cert rigor d’aquesta important font
de divises® i va desenvolupar, entre altres formules, la millora de
I'allotiament amb la creacié de nombrosos paradors nacionals.”

Aixd no obstant, la immensa majoria de visitants s’allotjava en
hotels familiars, edificats en quatre dies, deficientment construits
i gestionats familiarment amb algun empleat escadusser.

D’hotels urbans per a turistes o visitants a Barcelona, per exem-
ple, n’hi havia pocs.® La nostra indUstria hotelera era escassa,
portada per gent emprenedora que veien I'oportunitat i s’endeu-
taven tot el que podien per finangar els costosos actius que
exigeix el sector.

Avui aquesta generacié de pioners ha arribat a I'edat de jubila-
cié. Que no vol dir que realment es jubilin. Per part dels seus fills
hi ha casos de tot, universitaris ben establerts, empresaris dedi-
cats a altres activitats i, també, familiars vinculats a I'activitat
hotelera destinats a gestionar-la... en el futur. | aqui pot comen-
car el conflicte del relleu generacional.

6 Vegeu I’'annex d’aquest article, que recull 'impacte de la politica
turistica des del 1950 fins a ’'acabament del segle XX. Informacié
extreta de I'article de Rafael Vallejo Pousada de la Universitat de
Vigo, publicat a Historia Contemporanea, nim. 25, 2002, pag. 203-
232, sota el titol “Economia e historia del turismo espaiol del siglo
XX”.

7 “El mayor proceso expansivo se produjo en la década de 1960,
coincidiendo con el importante desarrollo turistico que vivié el
pais. En esos afos, la red de Paradores paso de 40 a 83 estable-
cimientos”. Wikipedia, Paradores de Turismo en Espana.

8 Quant a aquesta manca d’hotels hi ha un fet curiés de I’época.
L’any 1950, la Comissié Municipal Permanent de I’Ajuntament,
presidida per 'alcalde, Excel-lentissim Senyor Baré de Terrades,
va nomenar una comissio especial encarregada de redactar una
memoria referent a “El problema de la escasez de hoteles en la
ciudad de Barcelona”. La “memoria” en qliestié és un document
de tan sols 45 pagines, realment entranyable. Fet amb bona volun-
tat i una certa ingenuitat. Hi ha, fins i tot, esbossos dels edificis
hotelers que s’haurien de fer situats en els enclavaments que la
“Comissié” considerava oportuns. Desconeixem sila memoria va
ser editada, pero ens complau, aprofitant I’avinentesa, agrair al
Gremi d’Hotels de Barcelona disposar d’un exemplar fotocopiat
que gentilment ens va facilitar.

4. Del mana turistic a la terra promesa

L'arribada de turistes va enriquir molts propietaris de terrenys de
la costa catalana. Va enriquir, sobretot, els que tenien terres vora
mar o els amos de casalots, fondes, bars i propietaris sem-
blants.

Un terreny a prop del mar, si era de cultiu, valia poc, perd si no
ho era valia encara menys. Les primeres vendes es van fer per
quatre xavos, perd gracies al mana turistic els preus van comen-
car a pujar. Els que no venien els seus terrenys, pero, eren em-
prenedors i tenien estalvis, feien cases de pisos o una fonda o
qualsevol cosa per als forasters. Viure a prop del mar, que abans
era de gent pobre, va esdevenir una regal de Déu.

Ajudats amb diners familiars, hipoteques de la banca oficial o
inversors de fora, els més agosarats van fer un hotel. A mesura
que els hotels tenien més habitacions, la inversié pujava i les
quotes hipotecaries queien puntualment. La solucio per assegu-
rar ingressos van ser els tour operators. Pagaven substancioses
bestretes, sovint utilitzades per sufragar les inversions, i oferien
garantia d’ocupacio perod collant els preus.

Malgrat tot, els ingressos dels antics pescadors i dels pagesos
transformats en hotelers van pujar substanciaiment. Es podia
donar estudis als fills. Si podien, estudis superiors i, indefectible-
ment, quan acabaven la carrera, s’establien a ciutat. Aquesta va
ser una primera causa de ruptura generacional. Tenir un hotel no
era ser empresari, No era de “senyors”, era aprofitar una oportu-
nitat. Els senyors serien els seus fills.

Aquesta primera generacié de protohotelers va donar resposta
al'allau turistica. | els protohotelers amb vocacié de serveii em-
penta comercial van ser gent d’exit i avui els seus hotels funcio-
nen bé. Pero el desenvolupament d’aquest hotelers no ha estat
un cami de roses. Amb habilitat i perseveranca han gaudit d’un
creixement més o menys ciclic. N’hi ha que s’han convertit en
empreses ben situades en el ranquing nacional. Pero, també
n’hi ha que s’han quedat pel cami. Sén els que, havent gaudit
del mana, no han arribat a la terra promesa.

5. Orgull i prejudici:® elevem-nos al concret
Elevar-se al concret, pels habits academics adquirits, basats en

9 Orgull i prejudici, termes presos del titol de I'obra Jane Austen
(1813) referents a les relacions personals en les families benes-
tants angleses. Pulsions, avui encara vigents, en el complex mén
d’algunes empreses familiars.
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pensament deductiu, pot semblar un oximoron. Aix0 no obs-
tant, els economistes cada cop som més conscients que les
magnituds excessivament agregades sén més mediatiques que
explicatives.

Son els casos concrets amb els seus atributs els que ens donen
coneixement, a partir del qual s’elaboren els conceptes que ens
permeten raonar. No és casual que bona part de I'aprenentatge
a les escoles de negocis es basi en I'estudi del cas. El business
case introduit per la Universitat de Harvard a principis del segle
passat i exposat inicialment pels mateixos protagonistes, ratifica
aquest principi. Per saber-ne, cal conéixer la cosa en detall. Per
aixo afirmem, sense pudor, que cal elevar-nos al concret.™©

Relleus problematics

Un empresari, no hoteler, de l'interior de Catalunya es desfa
d’una companyia industrial. El seu soci li paga bé la seva part.
Som als anys 70. ’home, encara jove, estava al corrent de I'in-
cipient fenomen del turisme a la Costa Brava.

Era client d’un petit hotel a prop del mar ubicat en un indret pa-
radisiac. Una vista magnifica sobre el mar, amb un cert desnivell
respecte a la platja, possibilitat d’ampliar el nombre d’habitaci-
ons i de millorar-ne la categoria.

La va encertar. L’hotel ha anat sempre molt bé, perd ara s’ha fet
gran i les coses no s6n com abans. Ha superat amb escreix
I'edat de jubilacié. Té dues filles amb carrera que treballen pro-
fessionalment fora de I'ambit turistic. Les dues casades, amb
fills i vivint a ciutat. Cap d’elles no vol saber res de I'hotel. | I'hotel,
malgrat la seves extraordinaries virtuts i excel-lents instal-lacions,
cada temporada va una mica pitjor.

Naturalment que hi ha solucions per millorar aquest establiment,
perd no se n'adopta cap... La tibantor entre les dues generaci-

10 Es molt dificil matematitzar la realitat empresarial. Tot i tenir
estats comptables cal complementar-los amb I'observacié i I'ex-
ploraci6 directa de forma dinamica i circumstancial per obtenir
proposicions amb sentit. Joan Robinson afirma que aquestes pro-
posicions economiques “proporcionan un filén del que se pueden
extraer hipétesis. No pertenecen al terreno de la ciencia y sin em-
bargo son necesarias. Sin ellas no sabriamos qué es lo que nece-
sitamos saber”. Joan Robinson (1966). Filosofia economica (pag.
9). Madrid.

11 Parlarem, en aquest apartat, tant de “relleus problematics” com
de “relleus satisfactoris”, extrets de casos reals i d’experiéncies
personals, suficientment modificades per impedir-ne laidentifica-
cib.
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ons —gendres inclosos— és notable. No cal especular massa
amb el final de la historia, depen dels anys que el pare visqui per
prendre alguna decisio. Si no ho fa, quan arribi el moment, pot-
ser les filles ja no hi seran a temps.

Un altre cas problematic és el d’un home fort, amb gran capaci-
tat de treball, energic i fet a ell mateix. Des de ser obrer de la
construccio, quan va arribar a Catalunya cap als anys 50, fins
edificar i explotar I'hotel més gran d’una part prime de la costa
mediterrania.

La propietat d’aquest hotel és d’una societat d’amics de
I’'emprenedor. Tots ells han viscut molt bé amb els beneficis
distribuits pel seu amic hoteler durant una colla d’anys.
Aquest home també té descendéncia i, en aquest cas, hote-
lera, perd desinteressada a gestionar conjuntament I'hotel
amb I'avi. No hi ha manera d’entendre-s’hi. A I'hotel s’hi ha
invertit poc en manteniment i ara es nota, en part, com a
consequéncia de la generosa distribucié de dividends i, en
part, per la caiguda de marges.

Actualment, I’hotel es comercialitza malament, amb els ma-
teixos parametres que el segle passat. El propietari és par-
cialment conscient de la situacio i per aixo vol vendre i repar-
tir els diners entre els seus socis. Pero el preu que en dema-
na és massa elevat. El calcula partint del cost de construc-
cid, no del resultat d’explotacio. En consequencia, no en
troba comprador. Com és habitual, en aquests casos, la so-
lucio —per experiencia, mala solucié— I'acabara determinant
el cicle biologic.

De casos com aquests n’hi ha molts. S’acaben resolent venent
I'hotel a baix preu a un nou operador que fa el que toca fer. Al-
tres vegades, partint d’escenaris semblants, hi ha més sort,
pero a costa de viure situacions familiars dificils i angoixants lide-
rades per algun jove de la familia, sovint el futur hereu, acom-
boiat per professionals competents i d’absoluta confianca.

Relleus satisfactoris

Fa 50 anys un jove emprenedor de poc més de 20 anys va
decidir ser empresari turistic. Va comencar com els pioners.
Amb I'ajuda familiar i la d’alguns amics va comprar una peti-
ta pensid de poques habitacions a la costa valenciana.
Aquest empresari seminal era conscient que el turisme venia
d’Europa i va iniciar una promocio per captar clients alla d’on
venien. La primera accié va anar acompanyada d’un exit es-



Als Estats Unilts, 1 acceleradament
a Ewropa, s’ha adoptal la formula
de separar la propietat de
l'tmmoble de la gestio de Uhotel

pectacular. La seva pensié no va ser suficient per allotjar tots
els que van arribar, perd va solucionar el problema llogant
llits disponibles als seus veins.

Aquest jove que va comengar el 1967 avui €s un empresari im-
portant. La seva organitzacio disposa d’hotels, resorts, agenci-
es de viatges i ofereix nombrosos serveis als clients. Els seus
descendents treballen a 'empresa des de joves i han estudiat a
les millors escoles de turisme. Ha contractat professionals d’alt
nivell per a totes les arees de I'empresa: expansié, comercial,
financera, etcetera.

L’organitzacié turistica en questié és una empresa estructu-
rada a I’entorn del fundador que ara és president no execu-
tiu. Lempresa la porten els fills i els professionals contrac-
tats, que formen un comite de direcci¢ que gestiona el grup.
L'empresa s’ha adaptat progressivament a I'entorn actual i,
tot i sent la mateixa d’abans, treballa de manera radicalment
diferent.

Un altre cas d’exit, resultat del treball, del bon sentit i de la per-
severanca és el d’uns “hotelers” iniciats el segle XVIII. Tenien una
petita fonda en un poblet de la Garrotxa a prop d’Olot. La dili-
gencia parava a Olot perd per anar al seu poble era obligat dis-
posar d’una tartana que oferis aquest transport. Era un servei
agrait pels hostes i el nivell d’ocupacié de I'hostal ho recollia. A
principis del segle XX va arribar el tren i el creixement del nombre
de viatgers va exigir més vehicles, alguns d’ells de motor. Aixi es
va anar configurant una empresa d’allotiament, d’estada i con-
nexio amb el tren.

Els nombrosos descendents es van especialitzar els uns en el
transport de viatgers i els altres en I'allotjament. Avui I'activitat
hotelera continua en mans de la familia i son els fills, tots ells
academicament preparats, qui porten el negoci. El pare ha sa-
but fer en el moment oportl un pas enrere, tal com el seu dia va
fer 'avi. En aquest cas la biologia ha produit acumulacié d’expe-
riencia garantint el desenvolupament de I'empresa.

6. Concentracio, globalitzacié i digitalitzacié

El mén empresarial d’avui es pot descriure de moltes mane-
res, perd no hi ha dubte que una bona definicié inclou aquests
tres vectors: concentracio, globalitzacioé i digitalitzacié. Cap
d’aquests vectors no era present en el sector hoteler quan va
iniciar la seva activitat la generacié anterior.

Comencem per la concentracié. La industria hotelera fami-
liar a Catalunya és patrimonialista. El seus mitjans de pro-
duccié sén immobles i instal-lacions, que conformen més de
les tres quartes parts de I'actiu, una part habitualment finan-
cada amb credits hipotecaris. Segons I'import, els venci-
ments i l'interés d’aquestes hipoteques els correspon un
determinat servei del deute. Establiments vacacionals de
temporada amb comptes de resultats satisfactoris poden
patir tensions de tresoreria en els venciments de quotes se-
gons el palanquejament inicial.

Als Estats Units, i acceleradament a Europa, s’ha adoptat la for-
mula de separar la propietat de I'immoble de la gestié de I'hotel.
La propietat pot ser una societat d’inversié adoptant qualsevol
férmula juridica disponible. L'objectiu de I'inversor és identificar
gestors hotelers eficients, amb capacitat per retribuir I'inversio-
nista amb una renda adequada i amb suficient solvéncia.

Aquesta configuracié organica de I'activitat hotelera t&¢ com a
conseqguiencia anar concentrant la gestié en poques mans, ca-
dascuna de les quals opera centenars d’establiments hotelers.
Les modalitats contractuals establertes entre la inversorai I'ope-
rador sobn molt variades tot cercant avantatges win-win per a
ambdues parts.

Pero I'inversor en hotels no confia el cobrament de la renda al
primer operador que passa. La condicid necessaria perque el
maridatge entre inversor i operador es produeixi és la capacitat
professional i econdomica de I'operador i aquesta acostuma a
ser resultat de la seva dimensié i fruit d’'una continua concentra-
ci6 de 'activitat.™

12 En aquest sentit hi ha sectors en qué la concentracié ha estat
espectacular. Recordem les poques marques d’aviacié comerci-
al, d’automobils, d’ordinadors personals o de software que hi ha
actualment al mén. També en I’ambit comercial hi ha concentra-
ci6. On sén la majoria de botigues de tota la vida del passeig de
Gracia o de la rambla de Catalunya de Barcelona... i quins esta-
bliments hi ha en el seu lloc? Aquesta tendéncia a la concentra-
ci6 també s’esta imposant, doncs, de manera creixent en I’allot-
jament hoteler.
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Visitants i ingressos per turisme, 1950-1998

Visitants Ingressos Dolars/ indexs

(milers) (milions $) visitant (1) 2 (3)
1950-59 2.339 77 33 100 100 100
1960-69 13.750 884 64 588 1.142 194
1970-79 32.155 3.504 109 1.375 4.526 329
1980-89 45.373 10.319 227 1.940 13.330 687
1990-98 59.250 23.409 395 2.534 30.238 1.193

Taxa de creixement anual acumulat
Visitants Ingressos Dolars/ Ingressos Ingressos
(dolars) visitant (ptes. corrents)  (ptes. constants)
1950-60 23,3 30,6 58 54,8 47,2
1960-70 14,7 18,9 3,7 20,7 13,7
1970-80 4,7 15,3 10,1 15,6 0,3
1980-90 3,2 10,3 6,9 14,3 4,6
1990-98 3,9 6,1 2,0 11,2 6,8
L Font: F. Bayon (dir.), op. cit., pags. 332-335, i G. de la Dehesa, op. cit., pag. 783')
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Una férmula alternativa d’aconseguir avantatges de concentra-
cio, per a un hoteler, és integrar-se en alguna de les mdultiples
varietats de franquicia. Una franquicia adequada, no qualsevol
franquicia, beneficia I'hoteler individual i es poden aconseguir, a
redds del franquiciador, millores en els canals de comercialitza-
cio, reduccions de costos operatius, millores en el control de la
gestid i, sobretot, reduccid de les comissions comercials.
Aquest tipus de concentracié possiblement s’anira imposant a
I'empresa hotelera familiar nascuda els anys 60.

Seguint el condicionant del moment present, considerem la glo-
balitzacié. Les comunicacions avui son molt diferents de les de
fa 50 anys. El transport de persones low cost, la transferencia
d’informacié en plataformes com Internet, el coneixement d’idi-
omes han fet que el planeta sigui I'aldea global predita per
McLuhan.'

Operar establiments arreu del mén no és tan sols possible sind
potser necessari per a la salut del compte de resultats. En
aquest sentit ha estat exemplar el desenvolupament de les
grans cadenes mallorquines. Aquesta és la globalitzacié que ca-

13 McLuhan, Marshall i Powers (1989). The global village. En cas-
tella publicat el 1995 sota el titol La aldea global. Transformacio-
nes en la vida y los medios de comunicacion en el siglo XXI.
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racteritza I'activitat turistica, tot seguint, des d’un punt de vista
economic, els mateixos principis que la globalitzacio industrial.

A partir de quina dimensié empresarial és possible o reco-
manable emprendre I'aventura de la globalitzacié? En peti-
tes i mitjanes empreses hoteleres, no és més prudent asso-
ciar-se amb cadenes ja globalitzades? Cal tenir present I'ex-
pectativa, perd desenvolupar-la no és facil. Es questid
d’oportunitat i de circumstancies favorables i de possibilitats
reals del desti d’expansio escollit.

Finalment, abordem un present que es desbordara en el futur. La
digitalitzacié de les operacions de I'hotel tant internes com co-
mercials immerses dins I'onada de la Quarta Revolucié Industrial.'*

14 La Quarta Revolucié Industrial (o 4.0) correspon a una nova
manera d’organitzar els mitjans de produccié. L'objectiu és assig-
nar d’'una manera més eficient els recursos. Les bases tecnologi-
ques d’aquesta orientacié sén, entre d’altres, la Internet de les
coses (Internet of things, 10T), els sistemes ciberfisics, la cultura
del “fes-ho tu mateix” i anar més enlla de ’empresa 4.0. Aixo és el
que es coneix com la Quarta Revolucioé Industrial que emfatitza
una creixent i adequada digitalitzacié i coordinacio de totes les
unitats productives. La digitalitzacio total no és una realitat con-
solidada, pero fent un Us Intensiu d’internet i de la tecnologia ci-
bernética permetra el funcionament d’uns serveis sostenibles
d’alta productivitat.



Grafic 3. Elturisme a Espanya: visitants i ingressos, 1950-1998
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La digitalitzacio acabara absorbint bona part de les funcions de
I'staff hoteler a partir de les aplicacions dels smartphones, com
el check in/check out, sense passar per recepcio, el carrec en
factura dels consums, I'obertura de la porta de I'habitacio, les
cortines, I'aire condicionat, la televisio, etcétera.

Les possibilitats de la digitalitzacié no acaben aqui, poden pro-
porcionar-li al client serveis de guia turistic, de contacte amb bo-
tigues, restaurants i espectacles, celebracions o altres activitats
en que estigui interessat, informant-lo dels esdeveniments que
se celebren a la ciutat o de la possibilitat de fer visites turistiques.

Finalment, la implementacio digital contribuira a la reduccio de
costos de consum mitjangant el funcionament automatic d’apa-
rells a través de sensors distribuits per totes les instal-lacions.
Aquesta manera d’organitzar I'hotel és en molts casos inassoli-
ble per la generacié anterior, ayer dominadora en paraules de
Machado, perd plenament integrada en els joves continuadors
de l'activitat.™

15 Per exemple, un dels webs il-lustratiu en aquest ambit és ac-
cessible através del vincle http://info.aliceapp.com/hubfs/Hospi-
talitys-New-Platform-Paradigm.pdf, que mostra ampliament i de
manera extensa el que hem exposat. No és, evidentment, I'inica
empresa o organitzacié que facilita aquest tipus de servei al sector
hoteler.

7. A manera de conclusio

Aquest context, concentracid, globalitzacio, digitalitzacio,
no estava present quan els avis, fundadors de bona part d’ho-
tels del pais, eren joves i van posar en funcionament els primers
establiments.

De la mateixa manera, el context dels avis ara esta desaparei-
xent. | acabara desapareixent del tot. Deixara d’existir. Aquest
és el quid de la qliestié del canvi generacional. Es la contradiccid
entre el mon d’ahir i el mén d’avui. Aquest és el problema que
les families, si volen continuar gestionant la propia empresa, han
de resoldre. Si ho fan correctament contribuiran a assegurar el
seu futur.
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