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NO FUTURE ?



46,5 %
Tasa de paro juvenil en España (20% en la UE)



261.880
españoles que emigraron entre 2012 y 1r semestre 2015



Quiénes son
● Nacidos entre 1983-2000. 

Llegan a la mayoría de edad 

con el nuevo milenio (16-33 años)

● Crecieron en entornos 

multiculturales, fueron niños 

queridos, sobreprotegidos, 

estimulados a perseguir objetivos...

● “... and have never known a 

recession”  
       Neil Howe and William Strauss, 
2000



Quiebra 
de Lehman 
Brothers, 
2008



CBS, 2011
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Quiénes son

     ¿ ?● ¿Fans de la economía 

colaborativa?

● ¿Prefieren compartir antes que 

poseer?

● ¿Representan una revolución?





Informe Expedia “Global Millennial Traveller” 2016



Quiénes son

     
● Usarán de la economía 

colaborativa aquello que les 

convenga más

● Principalmente: el PRECIO. 
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el precio es el factor principal que 
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Andrea:

“No tenemos tantos recursos 

económicos como la generación 

anterior. Queremos ver más 

mundo pero por menos dinero y 

muchas veces empleamos el 

recurso ‘compartir’ para

llegar al objetivo”

“Para reservar me guío mucho 

por el precio.  Muchas veces no 
busco los viajes por destino 
sino por precios. Miro en la 

página de la aerolínea 

buscando el precio más barato”

Maria Ángeles:



Paloma:

“Para mi próximo viaje estoy 

mirando en Blablacar para 
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y en Airbnb para el alojamiento”



Paloma:

“Para mi próximo viaje estoy 

mirando en Blablacar para 

compartir coche con alguien

y en Airbnb para el alojamiento”

“Para elegir hotel, primero miro 

que esté en el centro, que tenga 

wifi gratis, que el baño no sea 

compartido y en general miro la 

relación calidad-precio”

Julia:
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Juan Antonio:

“Antes de viajar, primero miro el 

precio, veo las ofertas de 

escapadas y esto determina

el destino. Busco por Booking y 

luego los comentarios en 

TripAdvisor”

¿Estarías interesado en un servicio que te 
permitiera dividir el coste de tus vacaciones 
online con otras personas? (informe Expedia)



Nativo digital + obsesión por el precio =  

Source: Expedia/Future Foundation | Base: 1000 online respondents per country aged 18-64, 2016 March
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¿Qué los hace tan especiales?

Conceptos que han alterado las reglas 
de la industria turística en el siglo XXI 
han sido asimilados por los Millennials 

de manera natural e instantánea



LOW 
COST



ON 
LINE



SMART 
PHONE



SOCIAL 
MEDIA
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con mucha más intensidad... 
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¿Qué 
hacen?

con mucha más intensidad o que 
no estén haciendo otros 

segmentos de consumidores

● Comparten sus experiencias, 

positivas y negativas. A veces hasta 
el absurdo

● Selfies, paradigma del mundo 
Millennial

● ALWAYS ON. Es una generación 
conectada permanentemente en 
todo el proceso del viaje



informe Expedia
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¿Qué les 
preocupa?

Con o sin razón...

● Tienen miedo a quedarse 
desconectados del resto del grupo, 
no saber qué están haciendo los 
demás o que no sepan qué estás 
haciendo tú: FEAR OF MISSING 
OUT.

● Hay que compartir tu ubicación, lo 
que estás comiendo, dónde te lo 
estás pasando bien, cómo es la 
habitación del hotel… BUSCAN 
RECONOCIMIENTO SOCIAL







“La idea de ir solo de vacaciones me intimida”
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Depende...

PRECIO
MOTIVOS DE VIAJE

INFLUENCIAS

● Para el 80% de los Millennials, 
el precio es el factor principal 
que va a decidir la reserva.

● Las decisiones de viaje de los 
Millennial se ven afectadas en 79% 

de los casos por comentarios online.

Fuente: World Youth Student and Educational 
(WYSE) Travel Confederation 





¿Dónde viajan?
En 2015, los viajeros Millennials 
españoles se decantaron en un 43% 
por Europa y en un 13% por destinos 
lejanos.

Fuente: Barómetro Turístico Brain Trust.



¿Dónde viajan?
En 2015, los viajeros Millennials 
españoles se decantaron en un 43% 
por Europa y en un 13% por destinos 
lejanos.

Fuente: Barómetro Turístico Brain Trust.

España es el tercer destino favorito 
para los viajeros Millennials 
internacionales (6%). Por detrás de 
Estados Unidos (15%) y Francia (7%) 

Fuente: WYSE Travel Confederation.
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¿Por qué son 
importantes?

para salvar el mundo… 
Y para la industria turística

● Habrá 300 millones de viajes 
internacionales realizados por 

menores 30 años en 2020

● OMT: “Con un desarrollo efectivo 
y campañas de márketing 
específicas, el potencial de este 
segmento podría incrementarse 

aún más"

● Los Millennial son los viajeros 
pioneros que descubren y ponen 
de moda destinos



Álex 
Cruz

presidente de British Airways

“Los Millennials nos fuerzan a estar 
entendiendo continuamente las 
tendencias que cambian, lo que te 
obliga a ser flexible…Y a empezar a 
invertir en ellos. Aunque de 
momento no tengan mucho 
presupuesto para viajes, son 
consumidores que van a estar 
contigo mucho tiempo”



Belén
Wangüemert

directora de Royal Caribbean 
España

“Hay decenas de nuevos cruceros en 
construcción y sólo los llenaremos si 
somos capaces de llegar a nuevos 
clientes como los Millennials. 
Tenemos que ser relevantes para 
ellos en las redes sociales, con 
contenidos que les llamen la 
atención, con un mensaje adecuado 
en cada una de las fases del proceso 
de compra y durante el viaje”



Carl
Michel

CEO de Generator Hostels

“Las redes sociales no es algo que 
puedas simplemente externalizar o 
entrar y salir periódicamente. Este 
tratamiento no sirve con la 
generación Millennial. Ellos confían 
en que haya alguien al otro lado que 
les dé una respuesta enseguida”
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¿Cómo conectar con ellos?
● Sea auténtico

● Mantenga la comunicación informal

● Interactúe con ellos

● Sea sensible a su presupuesto

● Ofrezca una respuesta rápida y fácil 

en las reservas online

● Llegue a cualquier dispositivo 
que usen

 ● Personalice mensajes teniendo 
en cuenta lenguaje de cada país 
y diferencias culturales

● Monitorice reputación

● Venda la experiencia

● Conecte con una causa

● Conéctelos entre ellos



¿Cómo conectar con ellos?



Y SOBRE TODO...



CREEN PRODUCTO...

PRECIO
MOTIVACIONES
EXPERIENCIAS



...Y CONTRATEN MILLENNIALS



...Y CONTRATEN MILLENNIALS

CREATIVIDAD
ILUSIÓN

VALENTÍA
VISIONARIOS



Fotograma de la película “Bikini”
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Pedro Zaragoza Orts,
el primer Millennial 

de Benidorm



muchas gracias por su atención
xavier.canalis@hosteltur.com


