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1. Resumen
El turismo espacial existe.

Con este estudio intentaré dar una vision global de este fendmeno, de sus rasgos mas
particulares, tales como diferencia del tipo de cliente, puntos clave del marketing,
concentrandome en los tipos de turismo, la manera en que se explotan, los futuros productos
que se ofreceran, todo a través de datos cientificos sobre la posible demanda, con la intencion
de dar a entender de lo importante que es desarrollar a este tipo de turismo no solo con fines

economicos, sino sociales.

El turismo espacial lleva consigo muchas oportunidades econdmicas, visto por los datos
proporcionados por profesionales de la franja y por el relativamente gran nimero de

compafiias que estan compitiendo en el dia de hoy.

2. Objetivos, Metodologia, Estructura de los contenidos

Este trabajo tiene el objetivo de responder a la pregunta ;podria ser econdmicamente factible
el turismo espacial?, a través de los aspectos econdmicos, como seria mas 16gico, pero

también a través de los aspectos, y consecutivos beneficios, sociales que podria tener.

La metodologia implementada en este estudio es relativamente simple: a través de estudios,
llevados a cabo por profesionales, tales como la corporacion Futron (lider en el management
decisional en temas aeroespaciales), informacion actual, dada por las compaiiias involucradas
en la explotacion espacial con fines turisticos, intentaré dar una respuesta general a la

pregunta previamente puesta.

Con el fin de explicar todo de manera ordenada, hablaré de los tipos de turismo espacial
existentes y planeados, su historia aunque en breve, el precio correspondiente, las perspectivas
economicas de cada uno, el potencial que tienen, las tendencias y la demanda existente. La
mayoria de la informacion utilizada se ha recogido gracias a las compafiias y profesores

involucrados en el 4rea espacial y sus aportaciones cientificas en la forma de estudios.

3. Turismo espacial — Concepto, Tipos, Historia

3.1. Concepto

Oficialmente, el turismo espacial es una modalidad de turismo que se realiza a mas de 100
kilometros de altura de la Tierra, lo que se considera la frontera del espacio. Esta frontera se

llama Linea de Karman (articulo de Wikipedia), que se define como el limite entre atmdsfera



y espacio exterior, a efectos de aviacion y astronautica. Esta definicion es aceptada por la
Federacion Aerondutica Internacional, que es una organizacion dedicada al establecimiento de

estandares internacionales.

Seglin el concepto previamente explicado, en cuanto a 10s tipos de turismo espacial, lo 16gico
seria que se consideren solamente los dos tipos existentes — orbital, desde el aio 2001 y sub-
orbital, aunque todavia no comercializado, con la posibilidad de incluir al turismo lunar
dentro de un futuro muy lejano del dia de hoy.
La realidad es otra. Existen varios tipos de turismo espacial que se han considerado por
primera vez en 1999 cuando fue publicado el segundo informe de NASA de turismo

espacial.

En este informe fue descubierto algo muy importante. Se noté que ya existe un gran mercado
de turismo espacial y lo mas curioso es que es todo terrestre: aproximadamente 12 millones de
personas al afo visitan el museo del Aire y Espacio en Washington, D.C., el centro espacial
Kennedy en Florida, el Centro espacial Johnson en Texas, y varios campos espaciales y

convenciones. A parte de estos 12, otros 2 millones de visitas de Mundo Espacial en Japon.

El turismo espacial, de una manera u otra, ya ha estado con nosotros para un gran niimero de
afios (Geoffrey 1. Crouch, 2001b), después de que el publico comenzd a visitar las
instalaciones previamente mencionadas, junto al Centro de Control en Houston, y el
cosmodromo Baikonur, o atestiguar el lanzamiento de cohetes, con el mas reciente siendo el
lanzamiento del cohete Antares, en 13 de Julio de 2014, que también estaba emitido por
internet, con muchas emisiones mas que se podrian seguir en la pagina oficial de NASA -

http://www.nasa.gov/multimedia/nasatv/#.

Por lo cual en el siguiente apartado se enumeraran los tipos de turismo existentes, tanto como

los improbables en el medio plazo.
3.2. Tipos de Turismo

Aungue en este estudio solamente detallaremos el orbital y el suborbital, aqui pueden ver el

resto de los tipos existentes o en desarrollo.

Turismo orbital;

Turismo subobrital;

Turismo lunar — siendo viaje a la luna o estancia en la luna;

Vuelos en jet de gran altitud,;


http://www.nasa.gov/multimedia/nasatv/

- Entrenamiento espacial;

- Visitar centros espaciales;

- Atestiguar lanzamientos de cohetes;
- Y otros.

Por ser turismo (un servicio de ocio), tenemos que considerar también que el turismo espacial

tiene que:

- estar financiado por los pasajeros, no por agencias de gobierno u organizaciones

fiscales financiadas;

- abstenerse de un objetivo especifico cientifico o comercial mas alla del alcance del

espacio.
3.3. Historia

Regresemos en los tiempos de la Guerra Fria. Ambos, Estados Unidos y la Union Soviética
tenian las ambiciones de conquistar algo mas que la cima econdémica. Ambos querian
conquistar lo inconquistable — el espacio. Asi es como en 4 de octubre de 1957, Sputnik 1 fue
lanzado con éxito por los soviéticos. Solamente 4 afios después fueron necesarios para que la
humanidad mande al primer ser humano en la orbita terrestre. Esto sucedi6 en 12 de abril de
cuando Vostok 1 envi6 al ruso Yuri Gagarin en el espacio durante un periodo de 108 minutos.
Por otra parte, en el dia 5 de mayo del mismo afo, el cohete Mercurio envié al primer
estadounidense, Alan Shepard Junior. Algunos aflos mas tarde, en 20 de julio de 1969 un
modulo lunar proporcion6 en vivo el aterrizaje de Apolo 11, con Neil Armstrong y su equipo
andando por la superficie lunar (articulo de Wikipedia sobre el turismo espacial).
Con esta batalla de la conquista del espacio y este logro por parte de las dos naciones, el
suefio de que un dia podriamos “pasar un rato” en un hotel espacial empezé a crecer cada dia

mas y mas grande.

Asi en 1984, Carlos D. Walker se hizo el primer astronauta no gubernamental que vold, para
cual su jefe McDonnell Douglas pag6 40,000 dolares. Después le siguieron el senador Jake
Garn que vol6 en 1985, seguido del representante Bill Nelson en 1986.

Pero en 1986 lo impensable ocurrio: el desastre del transbordador espacial Challenger ocurrio,
llevando a la muerte de seis astronautas y una profesora, Christa McAuliffe, que tendria que
ser la primera mujer astronauta no gubernamental (T. F. Rogers, 2000). Esta tragedia freno

mucho los proximos avances y posibles revelaciones en la industria aeronautica y

3



seguramente ha sido uno de los factores mas importantes de la tardanza en la explotacion del

espacio.

Estd segura que lo habia frenado para un dado momento, pero nada podria paralizar del

completo el espiritu de pionero de humano.

Demostrando el poder del humano en el afio 1989 fue formada la Asosiacion de Tranporte
Espacial (STA), dedicada a apoyar politicas que llevarian a transporte espacial mas
economico para NASA y los mercados comerciales

(http://www.spacetransportation.us/index.php - pagina oficial de la Asosiacion).

Un afo mas tarde el Sistema de Emision de Tokyo (TBS) ofrecié pagar por un vuelo espacial
a uno de sus reporteros. Por el precio de 28 millones de ddlares en 1990, Toyohiro Akiyama
volo a la estacion espacial Mir con la octava tripulacion y volvid una semana mas tarde con la
séptima. Akiyama dio una emision de TV diaria de la 6rbita y también realizd experimentos
cientificos para empresas rusas y japonesas. Sin embargo, ya que el coste del vuelo fue
pagado por su patron, Akiyama podria ser considerado un viajero de negocio mas bien que un

turista.

El Primer Simposio Internacional de Turismo Espacial (ISST) se ha sostenido en Bremen, del
20 al 22 de marzo de 1997 (Uwe Apel, 1998).

El 28 de abril de 2001 fue el dia que dio el inicio de una nueva franja en el turismo. Fue el dia
en el cual el estadounidense Dennis Tito, ingeniero y multimillonario, pas6 a ser el primer
turista espacial en la historia de la humanidad, gastandose 20 millones de dodlares de su
riqueza, para una estancia de 8 dias en la Estacion Espacial Internacional (ISS). El viaje se
hizo con el cohete Tm Soyuz 32. Después de Tito, solamente otras 6 personas han viajado a la

EEI a lo largo de la década, con uno de ellos, Charlse Simonyi, haciendo dos viajes.

Desde el ultimo viaje en 2009, se estan haciendo cambios en el layout de la EEI para que
pueda recoger aun mas turistas orbitales. Hasta el dia de hoy no se han terminado las

construcciones, por lo cual el turismo orbital esta detenido.

El 4 de octubre de 2004, SpaceShipOne, disefiado por Burt Rutan de Scaled Composites

(http://www.scaled.com/about/), compafiia que trata de disefiar cohetes y naves espaciales,

gano los 10 millones de dolares por el Premio X, también conocido como el premio ANSARI,
que fue disefiado para ser ganado por la primera sociedad anonima de responsabilidad

limitada que pueda alcanzar y sobrepasar dos veces dentro de dos semanas la altitud de 62


http://www.spacetransportation.us/index.php
http://www.scaled.com/about/

millas (100 kilometros), siendo esta altura, la de la Linea Karman (articulo de Wikipedia

sobre el Premio Ansari).

Poco después fue formada Virgin Galactic. La compaiiia de Richard Branson, magnate de
negocios britanico, trata de proveer turismo suborbital a precios relativamente bajos. En 2011,
se condujeron las primeras pruebas comerciales de viajes suborbitales, que implica sobrepasar

la linea Karman (altura de mas de 100km de la Tierra).

Estas pruebas iniciales demostraron que el concepto de turismo espacial de gran escala
comercial es técnicamente factible.
En los siguientes parrafos intentaremos conocer en mas profundidad la diferencia entre
turismo orbital y turismo suborbital y sus posibles aplicaciones en el futuro, pero antes
tenemos que notar que el turista espacial difiere de los aventureros terrestres autosuficientes

de por si de forma importante.

4. Diferencia entre el turista espacial y el turista terrestre

El viaje al espacio parece constituir una combinacién de rasgos opuestos, desconocidos en el
turismo terrestre —una combinacion de algunos aspectos del rol de aventurero y del turista de
masas (Erik Cohen, 2005). Por un lado, el turismo espacial tal como esta percibido en la
actualidad encierra ciertamente un riesgo, exige destrezas, fortaleza y resistencia —en un
grado mucho maés elevado que el que se exige de gran parte de los turistas de aventura. Pero
por otro lado, en agudo contraste con lo ultimo, el turismo espacial, al menos en el momento
presente, no exige o incluso no permite ninglin tipo de accion “heroica” en el viaje. Mas bien,
implica disciplina y sobre todo participacion en un equipo, en el cual el turista espacial —que

no es un especialista— so6lo puede jugar un papel muy limitado.

Sin ser diferente al turista de masas, el turista “espacial” viaja en una “burbuja” en la que se
reproduce el ambiente terrestre y estd mucho mas aislado de los contornos del espacio que lo
estdn muchos turistas de masas incluso desde los ambientes mdas extrafios de la tierra. La
experiencia del turista espacial se restringe de esta manera al sentido visual, igual que el
turista de masas que viaja en un grupo organizado a un pais extranjero. Sin embargo, mientras
que para el ultimo las experiencias corporales inherentes al viaje pueden ser molestas —
abarrotado o con plazas poco confortables, malas carreteras, desfases horarios producidos por
los viajes —para el turista espacial, las experiencias corporales, aunque no necesariamente
placenteras, son parte de la atraccion del viaje: las altas presiones del ascenso o del descenso o

la pérdida de peso en el espacio, son estados corporales deseados para los que el turista



espacial se entrena intensamente antes del viaje. La simulacion de tales experiencias parece

ser una de las principales atracciones en los parques tematicos: “Mision: El Espacio”.

5. Turismo Orbital

El vuelo orbital es el vuelo en el cual una nave espacial se coloca en una trayectoria donde
podria permanecer en ¢l espacio para al menos una orbita alrededor de la Tierra (articulo de
Wikipedia sobre los vuelos orbitales). Permanecer en la orbita en una altitud de mas 100 km
de la Tierra (la Linea Karman) requiere una velocidad orbital de mas o menos 7.8 kilometros

por segundo. EIl primer vuelo orbital ha sido el primer vuelo de Yuri Gagarin.

El caso del turismo orbital implicaria hacer tal vuelo y permanecer en 6rbita mientras la nave,

estacion u hotel espacial den una vuelta a la Tierra.

Desde el dia 28 de abril de 2001, el turismo orbital es el unico tipo de turismo espacial
existente, con la estancia de 7 dias 22 horas y 4 minutos del estadounidense Denis Tito

(articulo de Wikipedia sobre Denis Tito).

Hasta el dia de hoy, ha habido solamente 7 pasajeros orbitales, siendo Anousheh Ansari la
primera turista espacial y Charles Simonyi el primero que repite la experiencia. En la pagina

web del altimo (www.charlesinspace.com) han entrado 33 millones de visitantes para que

sigan su aventura, demostrando que el interés mundial hacia el turismo espacial es enorme.

Pero hablaré de esto mas alla.

En esta tabla pueden ver la historia de los 7 pasajeros y sus viajes mas detalladamente.

5.1. Turistas orbitales hasta el dia de hoy

Turista o Cuantia .
. Afo | Duracion del viaje |Vuelo Fuente de la riqueza
espacial pagada(en $)
Lanzamiento: Soyuz TM-
o 8 dias (28 de abril 2 ) Gestion de inversiones
1. Dennis Tito |2001 3 $20 millones o )
— 6 de mayo) (Wilshire Associates)
Regreso: Soyuz TM-31
Lanzamiento: Soyuz TM- .
2. Mark 11 dias (25 de ) Software  —  internet
2002 . 34 $20 millones .
Shuttleworth abril-5 de mayo) seguridad (Thawte)
Regreso: Soyuz TM-33
Lanzamiento: Soyuz
3. Gregory 11 dias (1 - 11 de . Optoelectronica
2005 TMA-7 $20 millones o
Olsen octubre) (Sensors Unlimited Inc.)

Regreso: Soyuz TMA-6


http://www.charlesinspace.com/

Lanzamiento: Soyuz Telecom
4. Anousheh 12 dias (18 — 29 . ]
) 2006 ] TMA-9 $20 millones |(Telecom Technologies,
Ansari de septiembre)
Regreso: Soyuz TMA-8 Inc.)

Lanzamiento: Soyuz
15 dias (7 — 21 de )
2007 TMA-10 $25 millones

abril)
5. Charles Regreso: Soyuz TMA-9 Software
Simonyi Lanzamiento: Soyuz (Microsoft Office)
14 dias (26 de .
2009 | TMA-14 $35 millones
marzo —8 de abril)
Regreso: Soyuz TMA-13
] Lanzamiento: Soyuz .
6. Richard 12 dias (12 - 23 . Programador de juegos
] 2008 TMA-13 $30 millones o
Garriott de octubre) (Origin Systems)
Regreso: Soyuz TMA-12
11 dias (30 de|Lanzamiento: Soyuz .
7. Guy . . Aurtista en
2009 |septiembre — 11 de TMA-16 $40 millones | )
Laliberté Cirque du Soleil
octubre) Regreso: Soyuz TMA-14

Fuente: Wikipedia, Articulo de Wikipedia sobre el Turismo Espacial

Todos los vuelos se han hecho con cohetes Soyuz y Space Adventures ha sido el

intermediario entre los millonarios aventureros y 10s rusos.

Space Adventures es una empresa estadounidense de turismo espacial fundada en 1998 por
Eric C. Anderson. Desde 2010 las ofertas incluyen vuelos atmosféricos en cero gravidez,
vuelos orbitales (con la opcion para participar en un paseo espacial), y otras experiencias
relacionadas con vuelos en el espacio incluyendo entrenamiento de cosmonauta,
entrenamiento de paseo espacial, y tours de lanzamiento. También estan desarrollando su
propia nave sub-orbital y estan planteando un viaje alrededor de la Luna para dos en el afo

2017, con el primer billete ya vendido por un precio de 150 millones de délares.

También se considera la posibilidad de mandar a los turistas en un hotel espacial, o al menos
esto es la idea de Galactic Suite (articulo sobre el hotel espacial de 2009). La empresa basada
en Barcelona planifica poner a viajeros espaciales en el espacio durante cuatro dias y los
derechos jactanciosos de quedarse en su hotel espacial. Esto sale al por el equivalente de 1.2

millones dolares por dia para dormir en el espacio, haciéndole el hotel mas caro de la historia.



Un total de 38 personas ya han reservado una habitacion en Galactic Suite, el primer hotel del
espacio, que en el 2012 tendria previsto abrir sus puertas a 450 kilometros de la tierra, y que
contara con un spa en gravedad cero para que los clientes puedan disfrutar con una burbuja de
agua (articulo de El Pais de 2008).

El viaje tendra un coste de tres millones de euros e incluye, ademas de la estancia en el
Galactic Suite, 18 semanas de preparacion en una isla del Caribe para entrenar al turista en su

experiencia espacial, donde podra viajar acompafado de su familia.

Durante los cuatro dias de estancia los turistas podran ver salir y ponerse el sol 15 veces al
dia, y cada 80 minutos se completara una orbita alrededor de la Tierra. Inicialmente esta
previsto programar dos viajes a la semana y enviar unas 350 personas al afo al espacio, pero

no se descarta lanzar mas modulos si la demanda de plazas es superior.

6. Turismo Suborbital

El vuelo suborbital se define por pasar la Linea Karman, pero la nave tiene que volver en la
atmosfera terrestre antes de cumplir una revolucion alrededor de la Tierra (articulo de
Wikipedia sobre los vuelos suborbitales). EI primer vuelo suborbital es el vuelo de Alan

Shepard y su equipo en la nave Mercury en 1961.

A diferencia del turismo orbital, el suborbital todavia no ha visto su primer cliente, pero a
diferencia de la tipologia orbital, donde solamente una compaiiia ofrece una estancia en la
Estacion Espacial Internacional por un precio alto, aqui ya existe una gran competencia entre

las compatfiias que se han implicado en ser los primeros ofertantes de este tipo de servicio.

Los principales participantes en esta batalla son Virgin Galactic, XCOR Aerospace, Blue
Origin y Armadillo (Rafael Moro Aguilar, 2014).

La empresa Virgin Galactic (parte del grupo Virgin del empresario britdnico Sir Richard
Branson), la cual estd desarrollando junto con Space Composites la nave sucesora al
SpaceShipOne, la nave que pas6 la Linea Karman dos veces en un periodo de dos semanas y
gano el premio Ansari (el premio X) y los 10 millones de ddlares que vienen con el premio,
SpaceShipTwo (SS2). Capaz de transportar hasta seis pasajeros y dos tripulantes a la misma
altitud que SS1, la empresa tiene como principal mercado los vuelos turisticos. Los billetes se
estan vendiendo a 200.000 ddlares cada uno, ofreciendo a cambio a los pasajeros, tras dos
dias de entrenamiento y preparacion, una visita al espacio breve pero inolvidable. Esto es lo

que un pasajero les contaria a sus amigos sobre su experiencia:



"Nuestra nave despega sujeta bajo un gran avion llamado WhiteKnightTwo, que la eleva a 15
kilémetros de altura, y alli la suelta. Tras unos instantes de caida libre, se enciende el motor
cohete de la nave durante aproximadamente 90 segundos, proporcionandole un tremendo
impulso, que nos aplasta a todos en nuestras sillas con una fuerza igual a cuatro veces la
gravedad normal (4 g). SS2 sube disparado a la velocidad de Mach 3 (tres veces la velocidad

del sonido) hacia su apogeo, situado a unos 110 kilometros de altitud.

Entonces algo magico sucede: el motor se apaga, el cielo azul se va volviendo negro, y todos
empezamos a sentir la ingravidez. Mientras la nave flota silenciosa en el vacio, durante cuatro
minutos nos desabrochamos los cinturones y nos movemos libremente por la cabina en
microgravedad; todos nos apresuramos hacia las ventanas, para mirar la curvatura de la Tierra
y los paisajes. Después, hay que volver rapidamente a los asientos, porque la nave empieza a
caer ya de vuelta a la superficie. A medida que SS2 se adentra en un aire cada vez mas denso,
sufrimos otra vez la presion, mas intensa atin que durante la subida, ya que esta vez puede
llegar hasta los 6 g. Los alerones traseros cambian entonces su configuracion, dandole a la
nave su maxima estabilidad. SS2 adopta una posicion horizontal que le permite aterrizar sin

motor en la misma pista de la cual partimos. Tiempo total del vuelo: dos hora y media."

El ultimo aviso que dieron de Virgin Galactic es que los vuelos suborbitales empezaran en
2015, después de haber cambiado la fecha algunas veces, con los primeros vuelos planeados
para 2007 (Rachel Crane, 2014).

En abril de 2013, Virgen Galactic anuncié que el precio del asiento a borde de su nave
aumentaria el 25 por ciento llegando a ser 250,000 dolares antes de la mitad de mayo de 2013,
y permaneceria asi hasta que los primeros mil viajeros no hayan disfrutado del servicio, de
modo que el precio haga frente a la inflacion desde que Virgen Galactic comenzo (articulo de

Wikipedia sobre SpaceShipTwo).

Hasta el principio de 2014, Virgin Galactic ha vendido 700 billetes por un precio de 200 000

doélares y han aceptado mas de 80 millones de dolares en depositos.

La empresa XCOR de Mojave (California), estd preparando un avién-cohete mas pequefio que
SS2, llamado Lynx, capaz de transportar a un piloto y un pasajero al borde del espacio por un
precio mas moédico que Virgin: 95.000 délares (71.000 euros). Cuentan ya con un centenar de
reservas. Los motores se estan probando, y se pensaba que el Lynx podria estar operativo a

finales de 2014, pero es muy probable que lo pospongan para el proximo afio. Como futuros



lugares de lanzamiento se contemplan la costa de Florida, Corea del Sur, y la isla caribefia de
Curagao (Rachel Crane, 2014).

Blue Origin, financiada por Jeff Bezos (fundador de Amazon.com), esta desarrollando un
vehiculo llamado New Shepard, consistente en un moédulo de propulsion automatico y una
capsula conica tripulada, que se lanzaran juntos y se separaran tras la fase de ascenso. Los

vuelos podrian tener lugar desde Texas (Rachel Crane, 2014).

Armadillo (con sede en Texas), estd desarrollando un concepto parecido (llamado
provisionalmente "Suborbital Space Transport"): una capsula presurizada colocada encima de
un cohete reutilizable. El vehiculo seria automatico (sin piloto) y llevaria a dos pasajeros en
cada viaje. El prototipo se estd probando en Spaceport America. Dicen tener ya mas de 200

reservas (Rachel Crane, 2014).

Después de familiarizarnos con estos dos tipos de turismo espacial y su oferta, ya es tiempo
de ver algunos estudios y conocer la posible demanda, las preferencias de los clientes, sus
necesidades y obtener un punto de vista mas global del fendmeno tratado en este trabajo. Pero

antes nos toca ver al turismo espacial y sus componentes.

A posteriori intentaremos ver al turismo espacial como un producto/servicio y sus

componentes principales en cuanto al marketing mix.

7. Marketing Mix

El mix de producto y de precio (Uwe Apel, 1998):

- El producto en el caso del turismo espacial es el pagquete de viaje espacial que incluye
el programa de adestramiento, el viaje en si, el alojamiento durante el viaje y durante
el programa de adestramiento, ya que el programa puede estirarse de dos dias a hasta
seis meses dependiendo del paquete, toda la alimentacion durante el viaje y el
programa de preparacion. El paquete también incluye el traje espacial personalizado
que el turista puede guardar para si mismo después de la aventura, y recibira el estado

social de astronauta.

- El precio como ya hemos comentado en el apartado anterior, varia entre los 98.000
dolares, ofertados por XCOR, hasta los 40.000.000 millones pagados por Guy

Laliberté por los 11 dias a borde la Estacion espacial internacional.

Mezcla del lugar:
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- El turismo espacial proporciona la oportunidad de visitar algo fuera de nuestro mundo.
Segun el paquete contratado, el turista estaria llevado a la altitud de 100 kilémetros o
400 kilometros, turismo suborbital y turismo orbital, respectivamente. Ya que no hay
ninguna opcién de seleccion del lugar concreto, la orbita o la suborbita es la unica
opcion que el turista puede tomar. En caso del vuelo suborbital, el turista pasa cinco

minutos en el espacio durante cuales se experimenta la ingravidez.
Mezcla de los recursos humanos:

- Como otros servicios en la industria del turismo, el turismo espacial también depende
de la gente que proporciona el servicio. La gente implicada en el suministro de estos
servicios son sumamente calificados, la mayor parte de ellos teniendo un grado en
ingenieria o ciencia aerondautica. El turista normalmente interacciona con la gente
involucrada en el viaje en tres puntos claves. Primero la interaccion entre ambas partes
se hace al buscar la informacion sobre el viaje y reservando el billete. La segunda vez
es durante el programa de adiestramiento que dura durante dos dias y seis meses

dependiendo del paquete. Y la tercera vez es con el piloto durante el vuelo.
Mezcla de pruebas fisica:

- El producto turistico en si es intangible en su naturaleza por lo tanto algunos
elementos tangibles son afiadidos para aumentar la experiencia del viaje. Pruebas
fisicas en caso de un viaje espacial incluyen lo ultimo en el equipamiento tecnoldgico
usado para entrenar al turista, CD/DVD con fotos y videos tomados durante el viaje,
iniciacion en un club espacial como astronauta, equipo espacial personalizado, bolsa

de viaje personalizada etc.
Mezcla de proceso:

- Esto implica todas las actividades que comienzan con rellenar el formulario de
inscripcion hasta la vuelta del espacio. Esto incluye las actividades como el chequeo
médico, el entrenamiento para el viaje, el entrenamiento de seguridad, el viaje espacial

etc.
Mezcla de la promocion:

- Es importante averiguar el nicho de mercado del turismo espacial y enfocar todas las

estrategias de marketing en los grupos identificados. Aqui la empresa debe hacer
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relaciones fuertes con aquellas empresas que tienen clientela rica; en éstas, la

compaiiia debe concentrarse s6lo en aquellos que desean gastar mas en aventuras.

8. Analisis de Datos

Este punto tratara el analisis de los datos que nos podrian dar una visiéon mas general del
interés que tiene la gente sobre el turismo orbital. Es importante conocer estos datos en mas
detalle para poder determinar la fiabilidad econdémica que podria tener. La informacioén que
algunos estudios podran darnos es de caracter demasiado general, pero hay uno que hasta el
dia de hoy no ha podido ser replicado y su impacto sigue dando informacion a los futuros

emprendedores de como es el cliente espacial.
8.1. El estudio de Futron/Zogby

El estudio de maxima importancia en el mundo del turismo espacial es el estudio llevado a

cabo en 2002 por Futron con la ayuda de Zogby (S. Suzette Beard y Janice Starzyk, 2002).

Futron hizo un contrato con Zogby Internacional para conducir 450 entrevistas telefonicas de
individuos "calificados" en los Estados Unidos. Zogby condujo el estudio en enero de 2002.
Cada entrevista durd6 un promedio de 30 minutos para asegurar que los participantes del
estudio entendieron los conceptos y preguntas presentadas. EI margen de estudio de error era
+-el 4.7 %.

Futron restringid el fondo de participantes en personas con ingresos de al menos US$250,000

cada afo, o un valor neto minimo de millon US$1.

En particular, se incorporaron tres restricciones principales que generalmente pasaban por

desapercibidos en los estudios del pasado:

a) Salud: Los viajes espaciales no son para todos. El estrés durante el lanzamiento y la
entrada de nuevo en la atmosfera terrestre, los efectos de exposicion a la micro
gravedad, y el encierro dentro del vehiculo relativamente pequefio, pueden desafiar la

salud del individuo mas apto.

Aunque el servicio suborbital no es disponible en este momento, es muy probable que
los viajeros tengan que cumplir con algunas exigencias (requisitos) de salud minimas

para poder resistir el estrés del viaje sin complicaciones posteriores.

b) Tiempo de entrenamiento: Ademas de la salud fisica y mental, los viajeros potenciales
también deben pasar un tiempo significativo para completar el entrenamiento

necesario. Actualmente, todos los candidatos orbitales deben pasar por seis meses de
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entrenamiento para estar totalmente preparados para un viaje orbital a bordo de un

vehiculo Soyuz.

Aunque se espera que el tiempo de preparacion para los viajes suborbitales sea
considerablemente menos, Futron estima que un minimo de una semana seria

necesario para prepararse para un viaje de este tipo.

c) Precio: Uno de los puntos mas importantes que no haya sido mencionado en estudios
anteriores es el factor mas restrictivo de todos - el precio. La investigacion de Futron
indica que el precio para los viajes orbitales espaciales probablemente no caerd por
debajo de los 5 millones durante un periodo de prevision de 20 afios, con el precio
actual de 20 millones de ddlares. Futron estima que el precio actual anunciado para los
viajes suborbitales de 250,000 de dolares, probablemente no se cambiaria durante los
primeros afos de servicio a plena capacidad, con cambios que ocurriran en el tiempo

con el desarrollo del mercado.
Futron decidié enfocar el estudio en dos escenarios de viajes espaciales publicos:
- unvuelo orbital de dos semanas en una estacion orbital espacial;
- un paseo suborbital de 15 minutos.
8.1.1. El caso Orbital
8.1.1.1.Introduccion

“En un vuelo orbital, usted tendria la oportunidad de experimentar lo que sélo los astronautas
y cosmonautas han experimentado. El viaje comenzaria con un lanzamiento a bordo de un
cohete que haya pasado por todas las pruebas de seguridad. Entonces Usted acoplaria con una
estacion orbital espacial y tendria la libertad de moverse por toda la estacion. Durante la
permanencia de dos semanas usted estara en ingravidez. Usted tendria la oportunidad de

comer, dormir, hacer ejercicios y ver la Tierra desde el espacio.”

Después de escuchar esta descripcion con los aspectos positivos del vuelo orbital, el 22 por
ciento de los participantes dijeron que "definitivamente™ quieren participar. La combinacion
entre los que dijeron "definitivamente" y los que dijeron "muy probable" cedié un total del 35
por ciento de los participantes. Mas del 40 por ciento de los participantes no estaban seguros

en su deseo de participacion en tal viaje.

“El vuelo espacial es una actividad intrinsecamente de riesgo. Actualmente, el vuelo esta solo

disponible en vehiculos rusos. Para poder hacer el viaje, usted tendra que pasar por un
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entrenamiento cosmonauta intensivo en Rusia durante seis meses antes del lanzamiento.
Durante el vuelo usted puede sentir dolores de cabeza y dolor en la parte inferior de la
espalda. Mientras en el espacio, usted podria experimentar ndusea. Usted serd capaz de ver la
Tierra por ventanas muy pequefias. A la vuelta en la Tierra y a gravedad normal, usted podra

experimentar vértigo durante unos dias y tener dificultad al estar de pie.”

Los participantes cambiaron sus respuestas después de escuchar la segunda descripcion.
Cuando les presentaron la realidad del vuelo orbital, solo el diez por ciento de los
participantes “definitivamente” querian participar, mientras que solo el ocho por ciento dijo
que participarian "con mucha probabilidad". De la misma manera, el porcentaje de los
preguntados que no querian tanto o directamente no queria participar aument6 al 64 por

ciento.
8.1.1.2. Experiencias que afectan el interés en el vuelo orbital

Segun la primera descripcion, ordenadas en orden descendiente de importancia:

lanzamiento en un cohete seguro donde el 70% la considera un factor de maxima

importancia;
- permanencia en una estacion espacial ;
- dar vueltas alrededor de la Tierra cada 90 minutos;

- realizacion de actividades diarias (i.e.: comer, dormir, hacer ejercicios, etc.)

libremente
Segun la segunda descripcion, ordenadas en orden descendiente de importancia:
- lanzamiento en un vehiculo ruso;
- pasar por seis meses de entrenamiento;
- posibles dificultades fisicas que podrian sentirse al entrar en la atmosfera de la Tierra.
8.1.1.3. Voluntad de pagar por un viaje orbital

El estudio de Futron/Zogby dio una amplia gama de precios, de un milléon a 25 millones de
dolares, para calibrar la demanda basada en precios corrientes y para poder permitir futuros

cambios en el precio.

De los precios ofrecidos, el seis por ciento de los participantes dijo que ellos estarian
dispuestos a pagar el precio del billete mas alto de 25 millones de dolares para una excursion

orbital.
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Interesantemente, s6lo un por ciento mas de los participantes expresaron voluntad de pagar
por un viaje orbital cuando la cantidad bajaba a los 20 millones de ddlares, siendo el precio
actual. Sin embargo, la voluntad de los participantes por pagar aumentd perceptiblemente
cuando el precio se disminuyd a 10 millones y a 1 millon. En total, el 30 por ciento de los
participantes estaba dispuesto a pagar un precio de billete dentro de la gama proporcionada

por el estudio.

En la siguiente tabla pueden ver el resto de las respuestas.

8.1.1.3.1.  Voluntad de pagar por viajes orbitales

Porcentaje | 6% 7% 9% 16% 20% 30% 70%
Precio 25% 20% 15% 10$ 5% 1$ No
ofrecido(en quieren
millones) pagar

Fuente: El Estudio de Mercado de Futron/Zogby de 2002

8.1.1.4. Potencial de cambios en los viajes orbitales
8.1.1.4.1. Posicion de entrenamiento y despegue

La capacidad de comprar un viaje de una empresa estadounidense o completar el
entrenamiento dentro de los Estados Unidos era de los cambios potenciales que mas influy6

en la decision de los participantes.

El interés de los participantes aument6 considerablemente cuando les preguntaron sobre la
posibilidad de comprar un viaje orbital de una empresa estadounidense. EI 27 por ciento de
los participantes estaban "mucho mas interesados" y el 34 por ciento estaban "algo mas
interesados" en participar en un vuelo orbital. Un poco mas del 30 por ciento de los
participantes dijeron que una oferta de una empresa estadounidense no haria "ninguna

diferencia" en su decision.

Después les preguntaron sobre la posibilidad de entrenamiento en los Estados Unidos en vez
de Rusia, el sitio actual de entrenamiento. Més del 60 por ciento del fondo de revision tendra
mayor probabilidad de participacion en un viaje orbital si ellos se entrenaran en los Estados
Unidos, con el 36 por ciento de los participantes que revelan que ellos estarian "mucho mas
interesados”, y el 24 por ciento que indica que ellos estarian "algo mas probables" en

participar si esta opcion existiera.
8.1.1.4.2. Tiempo del entrenamiento
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El entrenamiento de capacitacion de seis meses para el vuelo orbital podria reducirse en el
futuro. Preguntaron a los participantes si un curso de adestramiento mas corto, de uno o tres
meses, afectaria su deseo. La mitad de los participantes dijeron que ellos estarian "mucho mas
interesados" o “algo mas interesados" en participar en un viaje orbital si se reduce el tiempo
del entrenamiento. Para aproximadamente 40 por ciento de los participantes, las diferentes
alternativas de entrenamiento no harian "ninguna diferencia" en su decision en cuanto a un

viaje orbital.
8.1.1.4.3. Paseo espacial

La investigacion de Futron indica que al menos un afio de entrenamiento seria necesario para
prepararse para los paseos espaciales fuera de la estacion (extra-vehicular activity — EVA). El
estudio de Futron/Zogby pregunt6 a los participantes si la oportunidad de experimentar un
paseo espacial cambiaria su decision de participar en un viaje orbital, sabiendo que esta
oportunidad también aumentaria el coste. Solo el 22 por ciento dijo que la oportunidad les
haria "mucho mas interesados". El cuarenta y dos por ciento dijo que tal oportunidad no haria

"ninguna diferencia" en su decision.
8.1.1.4.4. Destinaciones alternativas

Cuando fueron preguntados sobre el acoplamiento con una facilidad comercial, mas del 40
por ciento de los participantes dijo que tal posibilidad no haria "ninguna diferencia" en su
decision de tomar un viaje orbital. En lo que concierne a la alternativa de viajes de dos dias,
mas del 50 por ciento de los participantes dijo que tal posibilidad tampoco haria "ninguna

diferencia" en su decision.
8.1.1.4.5. Posibilidad de llevar a un compariero/una compariera

Casi la mitad de los participantes dijo que la posibilidad de tomar a un compafiero con ellos

habra "ninguna diferencia" en su decision de comprar un viaje.

Sin embargo, el 44 por ciento de los participantes indicd que esta posibilidad les haria mas

interesados en participar.
8.1.1.5. Conclusiones de Futron

Futron llego a la conclusion que el cliente orbital potencial:
- tiene una edad media de 53 afios;

- son 89% hombres y 11% mujeres;
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- el 60% tiene la salud mejor de la media mundial;
- el 37% pasa un mes o mas de vacaciones al afo;
- el 57% trabaja a jornada completa y el 14% esta retirado.

Otra conclusion de Futron es que los viajes orbitales son un mercado bastante elastico. La
demanda sube significativamente cuando los precios se bajan a 10 millones de dolares y otra

vez a un millon de dolares.

Los viajes orbitales son un mercado prometedor con el pronoéstico de Futron proyectando que
hasta 2021, 60 pasajeros pueden volar cada afo, representando ingresos superiores a los 300

millones de dodlares.
8.1.2. EIl Caso Suborbital
8.1.2.1.Introduccion

“En un vuelo suborbital espacial, usted experimentaria lo que sélo los astronautas y
cosmonautas han experimentado. Durante el vuelo de 15 minutos en un vehiculo que cumple
con los reglamentos de seguridad gubernamentales, usted ira a mas de 60 millas en el espacio,
y experimentard la aceleracion de un lanzamiento de cohete. Usted también experimentara

unos minutos de ingravidez y tendra la inica experiencia de ver la Tierra desde el espacio.”

Después de oir ésta descripcion, el diecisiete por ciento de los participantes dijeron que
querian “definitivamente” participar. Entre los que “definitivamente” quieren probar y los
que dijeron que “muy probable”, hacen un total de 28 por ciento de los participantes que
demuestran interés en los vuelos suborbitales. De otra parte, mas del 40 por ciento de los

participantes declard que ellos no quieren participar en un vuelo suborbital.

“El vuelo espacial es una actividad intrinsecamente de riesgo. El vehiculo que proporciona
estos vuelos sera desarrollado privadamente y tendra una historia de vuelo limitada. Para
tomar el viaje, usted tendria que pasar por un entrenamiento durante una semana antes del
lanzamiento. Aunque usted experimentara la ingravidez, usted seria atado con correa en su

asiento durante todo el viaje.”

Como esperado, después de oir la segunda descripcion, las respuestas de los participantes
cambiaron. Ahora, s6lo para el doce por ciento era “definitivamente posible” participar, y

para el siete por ciento era “grande la probabilidad”.

8.1.2.2. Experiencias que afectan el interés en un vuelo suborbital
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Los participantes pusieron en orden de mas atractivo a menos atractivo las siguientes

experiencias:
a) Segun la primera descripcion:
- viendo la Tierra desde el espacio con 60% viendo lo como atractivo;
- experimentacion de ingravidez;
- experimentacion de aceleracion de un lanzamiento de cohete;
- experimentacion de lo que sdlo los astronautas y cosmonautas han experimentado.
b) Segun la segunda descripcion:

- participacion en una semana entrenamiento donde el 40% lo ve como un factor

desagradable;
- vuelo en vehiculo privado;
- siendo atado con correa en sus asientos durante todo el viaje.
8.1.2.3. Voluntad de pagar por un viaje suborbital

El estudio de Futron/Zogby cubri6 una franja de precios entre 25,000 de ddlares y 250,000 de
dolares. De esta franja, el dieciséis por ciento de los preguntados inmediatamente aceptaron el

precio de billete maximo de 250,000 de dolares.

Como esperado con la mayor parte de bienes y servicios, el interés en tomar un vuelo
suborbital aumenta al disminuir el precio. Un poco mas del 50 por ciento de los participantes
expresd su buena voluntad de pagar uno de los precios de billete presentados en la gama

mencionada anteriormente. (25.000—250.000 de dolares)

En la siguiente tabla pueden ver el resto de las respuestas.

8.1.2.3.1 Voluntad de pagar por un viaje suborbital

Porcentaje | 16% 18% 22% 30% 42% 51% 49%

Precio 250% 200% 150% 100% 50% 25% No
ofrecido(en quieren
miles) pagar

Fuente el Estudio de Mercado de Futron/Zogby de 2002

8.1.2.4. Potencial de cambios en los viajes suborbitales
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De los posibles escenarios, la capacidad de dejar el asiento durante el vuelo es claramente la
mas importante. El cincuenta y dos por ciento de los participantes dijeron que la probabilidad
de participacion en un vuelo suborbital aumenta significativamente si ellos pudieran dejar su
asiento. De otra parte, un poco mas del veinte por ciento dijo que la probabilidad de

participacion aumenta si el periodo de entrenamiento fuera menos de una semana.
8.1.2.5. Conclusiones

Los viajes suborbitales espaciales son un mercado prometedor - la prevision de Futron del
inicio de viajes suborbitales espaciales nota que hasta 2021, més de 15,000 pasajeros podrian

volar cada afio, representando ingresos superiores a 700 millones de ddlares.
Segtin Futron los clientes suborbitales potenciales:

tiene una edad media de 55 afos;

el 72% son hombres y el 28% son mujeres;

el 46% tiene la salud por encima de la media;

el 48% pasa un mes 0 mas de vacaciones al afno

el 41% trabaja a tiempo completo y el 23% estan retirados.
8.1.3. Conclusion general de Futron
8.1.3.1.Prondostico de la demanda

Al menos para los primeros 20 afos, s6lo individuos de alto valor neto seran capaces de
permitirse los vuelos, y entonces la demanda por lo tanto debe ser determinada dentro del
fondo de individuos ricos (Ajay P. Kotharily Derek Webber).

La distribucion de individuos ricos es el punto de partida para el proceso de valoracion de

demanda

Esto es un aspecto del pronodstico criticamente importante para asegurar que las proyecciones
son a base de demanda, y no simplemente las esperanzas conducidas por suministro y los
suefos de fabricantes o proveedores de servicio potenciales. Tenemos que tener las respuestas
estadisticamente validas a preguntas relacionadas con el interés en el turismo espacial por

parte de millonarios.

8.1.3.2. Datos sobre la distribucion de la riqueza
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La gente rica comunmente no gasta millones de dolares en articulos de placer y consumo.
Sélo el 17 % dijo que gasta mas de 10,000 dodlares durante sus vacaciones, y
aproximadamente el 80% dijo que ellos gastaron menos de 41,000 ddlares en la compra de su
ultimo coche. Con esto en mente, un factor critico en la estimacion de la futura demanda es el
porcentaje de valor neto gastado sobre articulos discrecionales. Una fuente relata que sélo el
40% gastd mas de 15,000 ddlares en una compra (esto reflejaria solo el 1.5% de valor neto
para millonarios) en el afio anterior, y s6lo el 10% gasté mas de 50,000 dolares (el 5% de
valor neto para un millonario). Otra fuente relata que los millonarios se gastan sélo el 7.1% de
la riqueza en un dado afio. Para la comparacion, los dos primeros turistas espaciales, Tito y
Shuttleworth, gastaron quizas el 10% de su valor neto para sus billetes, que debe ser visto

como una cota superior al indicador de accesibilidad financiero.

El siguiente paso debe determinar, para cualquier nivel dado de precios, cuanta gente en el
mundo potencialmente podria permitirse el precio del billete. Esto, entonces, pasara a ser
nuestro segmento de mercado de viajeros potenciales en el principio del proceso de prondstico
de la demanda. En el estudio original de Futron/Zogby, ofrecieron una gama de precios de
viaje orbitales de 1 a 20 millones de dodlares. Para la proporcion de valor neto que un
millonario probablemente gasta para un viaje del tipo "una vez en una vida", se ha decidido

enfocar las previsiones en los dos valores del 1.5% y el 5% de valor neto.

Claramente, si todos los millonarios gastarian tanto como el 10% de valor neto, como lo han
hecho Tito y Shuttleworth, entonces el mercado potencial seria muchisimo mayor. Pero para
estas previsiones iniciales, el 1.5% fue escogido como el valor de linea principal, con el caso
del 5% que representa un limite de oportunidad superior a la gama de incertidumbre. Si un
caso viable de negocio puede ser demostrado en el nivel del 1.5%, entonces claramente hay

una gran potencial que puede ser explorado.
8.1.3.3. Pautas claves

Con toda la informacion que obtuvieron, Futron dio 5 pautas a seguir por parte de los futuros

emprendedores. Esta informacion es la consecucion del mix de marketing.

Eleccion del concepto de servicio: Un factor critico de éxito para todos los operadores de
turismo espaciales es encontrar el concepto de servicio apropiado para cada segmento y
region. Las actividades tienen que ser atadas en ofertas apropiadas que, simultaneamente
consideran las expectativas del cliente, y ademds permiten la estandarizacidon y routinizacion

para conseguir costes mas bajos.

20



Eleccion de la tecnologia espacial: La tecnologia actual espacial atraviesa tanto una escala
amplia de precios como una amplia gama de actividades espaciales y experiencias. Una
compafia de turismo espacial debe emparejar la tecnologia 6ptima con el concepto de servicio

seleccionado.

Eleccion del segmento de mercado: Debido al alto coste de los viajes espaciales, la clientela
estd muy finamente dispersa por el mundo. Escoger los mercados correctos a cuales dirigirse
es critico para conseguir a nimero de clientes suficiente para alcanzar un nivel de utilizacion

y rendimiento factible.

Eleccion de l0s compaiieros: Los participantes en el negocio de turismo espacial deberian
enfocarse en su propia area de competencia y buscar companeros que los complementan en

otras areas.

Eleccion del precio: Poner el precio justo es una decision clave de negocio. El precio de
venta de un viaje espacial obviamente afectard el nimero de clientes; precio mas bajo, mas
venta. Sin embargo, el precio debe reflejar las inversiones apropiadas y otros gastos
discrecionales variables; asi como permitir que haya un beneficio suficiente para cubrir las

inversiones de capital significativas.
8.2. Otros Estudios

El estudio de Futron es el estudio mas representativo y mas completo, pero también habra que

considerar al resto de los estudios sobre esta tematica (Geoffrey I. Crouch, 2001b)
8.2.1. El estudio de NASA

Pepperdine y Brown inspeccionaron una muestra de 1,500 familias estadounidenses en 1996.
El estudio encontr6 que el 34% de los participantes ‘“estaria interesado en la toma de
vacaciones de dos semanas en un transbordador espacial en el futuro”, y el 42% estuvieron
interesados en el concepto de viajes espaciales a bordo de una nave de crucero espacial que
ofrece alojamientos y programas de hospitalidad similares a un barco de crucero. A la
pregunta “;qué estaria dispuesto usted a pagar por persona por tal experiencia?”, el 7.5%

indic6 100.000 o mas dolares.
8.2.2. Estudios japoneses

Collins, Iwasaki, Kanayama y Ohnuki (1994a y 1994b) y Collins, Stockmans y Maita (1995)
publicaron los resultados de la demanda estimada en Japén. La investigacion, conducida en

1993 sobre 3,030 personas, notd que al 45% de aquellos con mas de 60 afios de edad, y casi el
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80 % de aquellos por debajo de los 60 les gustaria ir al espacio. Ademads, las actividades mas
populares elegidas eran “ver la Tierra” y “el paseo espacial” seguido de “la observacion
astronémica”, “deportes en cero gravedad”, “experimentos en cero gravedad” y “otros”.
Aproximadamente el 20% indic6 un estado de preparacion para gastarse el sueldo de un afio o
mas en turismo espacial, y la mayor parte del interés mostrado estaba enfocado en los viajes

con una duracién de varios dias.

Collins, Maita, Stockmans y Kobayashi (1996) emprendieron un estudio telefonico adicional
en Japon. Siete de 500 participantes indicaron que ellos estarian preparados para pagar entre
5.010.000 yenes y 10.000.000 de yenes (aproximadamente 40.000 a 80.000 de dolares) para
una permanencia de dos dias en la orbita, equivaliendo a 1.7 millones de japoneses

potenciales.
8.2.3. Estudio norteamericano

El estudio aplicado a estudiar la demanda japonesa fue repetido por Collins, Stockamans y
Maita (1995) para evaluar la demanda en EEUU y Canada. El estudio encontré que el 61% de
la poblacion estuvo interesada en el turismo espacial, un poco mas del 10% indicaron que
estdn preparados para pagar el sueldo de un afio o mds para el privilegio, y la mayoria
estuvieron interesados en una permanencia de varios dias, requiriendo alguna forma de

alojamiento orbital.
8.2.4. Estudio aleman

El estudio de Collins otra vez fue usado para objetivos comparativos por Abitzsch (1996) para
estimar la demanda de turismo espacial en Alemania. El cuarenta y tres por ciento de los
alemanes expresé un interés en participar en el turismo espacial, una proporcion inferior que a

los japoneses (el 70%) y a los estadounidenses y a los canadienses (el 61%).
8.2.5. Estudio britanico

Otra vez, Barrett (1999) reprodujo el estudio de Collins en Reino Unido sobre una muestra
mucho més pequefia de 72 personas. El treinta y cinco por ciento de los participantes indico
un interés en viajar en el espacio si esto se hiciera una realidad, y el 12% expres6 un estado de

preparacion para pagar el sueldo de un afo de tal viaje.
8.2.6. El estudio de Spacecruisership
En el afio 1999 un estudio sobre 2002 Americanos procur6 evaluar el interés en, y la demanda

de, un viaje de 6 dias de la Tierra a la Luna sobre transbordador lujoso. A la pregunta, “;Si

22



usted tuviera el dinero, qué interés tendria en la toma de esta aventura?”, el 35% contestd
“interesado” o “muy interesado”. El 38% asombrosamente indicé que pagaria el sueldo de 1
afio o mas cuando les preguntaron, “;Si usted podria ahorrar, cuantos meses de su sueldo

pagaria usted por tal experiencia?” (Geoffrey I. Crouch, 2001a).

Esta pregunta, sin embargo, puede haber sido estropeada porque los participantes pueden
haber interpretado esta pregunta como manera de ver el coste esperado de tal viaje, mas bien

que su estado de preparacion para pagar.
8.2.7. El estudio de Kelly Space and Technology

Una evaluacion reciente de demanda de mercado por Espacio Kelly y Tecnologia, S.L. estaba
basada en el estudio del mercado de Harris Interactive que sondearon a 2,022 personas. Su
estimacion sugiere una expectativa de demanda privada ciudadana de viajes espaciales que
crecen a aproximadamente 7,000 y 1,800 pasajeros al afio hasta 2030 para viajes suborbitales

y orbitales, respectivamente.

Defensores de desarrollo de turismo espaciales sumamente reconocen la necesidad de estudios
de mercado adicionales. "Realizar estudios de mercado mas detallados es sumamente deseable
para entender mejor las exigencias(los requisitos) y el potencial de este mercado” (Collins y
Isozaki, 1997).

El 10 de julio de 2001, el diputado Lampson introdujo en la Camara de Representantes un
proyecto de ley, el Acto de Promocion del Turismo Espacial de 2001, “para promover el

desarrollo de la industria de turismo espacial de los Estados Unidos, y para otros objetivos".
8.2.8. Resumen de los estudios

Crouch (2001) comparo los resultados de muchos de estos estudios, emprendidos en Japon,
los Estados Unidos, Canad4, Alemania y el Reino Unido. En general, habia constancia en las
conclusiones que indican que aproximadamente el 40-el 80% de los participantes en estos
estudios tenian un interés de viajar en el espacio segin la nacionalidad, el género (las mujeres
demostraron un interés de 5-10% por debajo de los hombres), y la edad (el80 % para los de
por debajo de los 20 afios, disminuyendo al 45% para aquellos de mas de 60 afos). Crouch
también reportdé que aproximadamente el 10-20% de los participantes declar6 que ellos

estarian preparados para gastarse el sueldo de un afio para viajar al espacio.

8.2.9. Conclusiones de los estudios
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Aunque estos estudios, excluyendo al estudio de Futron, son el principio y pueden ayudar a
alertar mercados financieros al potencial de inversion en el turismo espacial, ellos mismos son
impotentes e improbables para convencer a los emprendedores de Wall Street. El aspecto

alentador de estos resultados es que ellos son razonablemente constantes y positivos.

La demanda del turismo espacial es también una funcion de otros atributos de producto, en

este caso, el mas probable:

la duracion de viaje,

las condiciones a bordo de la nave espacial,

las actividades/experiencias disponibles antes, durante y después del vuelo,

el nivel percibido de seguridad.

En resumen, la demanda depende no solamente de los precios ofrecidos, pero también de los
atributos de los productos ofrecidos y la estructura de mercado en términos de su dinamica y

competencia.

9. Fases del Turismo Espacial

Antes de que se convierta en un producto de masas con miles, sino millones de clientes al afo,
el turismo espacial tiene que pasar por algunas fases, propuestas por gran parte de los que
hayan estudiado el fendmeno espacial. A posteriori se desglosaran las cuatro fases hasta llegar
a ser un servicio de masas. Habra que notar que ahora estamos en la primera y también que

los precios indicados se han adaptado a la inflacion durante los afos.
1) Primera — Fase “pionera”; Precio por viaje: entre 250.000 y 20.000.000 de délares.

El mercado de servicios espaciales en esta fase comprende a los individuos que estan
preparados para pagar un precio muy alto para un viaje orbital. Los clientes no
requeririan un alto grado de comodidad, instalaciones complicadas, o una
permanencia prolongada en la orbita, quizds quedandose dentro del vehiculo de
lanzamiento (al menos en las primeras etapas). Debido al alto precio, se espera que

el mercado consista de individuos muy ricos con un interés en el espacio.
2) Segunda - Fase “exclusiva”; Precio por viaje entre 50.000 y 250.000 de dolares.

El precio permaneceria en un nivel alto de modo que los clientes pertenecieran
principalmente a grupos de alto ingreso. El servicio seria mas cémodo, y las

instalaciones serian mdas extensas que en la primera fase. La calidad del servicio
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proporcionado (en términos de comodidad, alimento y hospitalidad) seria mas
importante para clientes, y cambios apropiados en el mix de marketing seran

necesarios.
3) Tercera - Fase de “maduracion”; Precio por viaje: entre 25.000 y 50.000 de délares.

En esta fase los precios caeran (por economias de escala, avances tecnoldgicos, etc.)
bastante para traer el servicio dentro del alcance de una proporcidn significativa de
la poblacién. Las instalaciones estarian disponibles a gran escala, y el volumen de
ventas seria mucho mas alto que en las fases anteriores. Habria competencia de
precios entre los proveedores de servicios diferentes, conduciendo a una
disminucién continuada de los precios, y el crecimiento correspondiente en el

mercado total.
4) Cuarta — Fase del “mercado de masas”; Precio por viaje: menos de 25.000 de dolares
Disponible para gran porcion de la poblacion, al menos en alguna etapa en su vidas.

10. Conclusiones Propias

Con toda la informacion expuesta en los apartados anteriores, puedo decir con seguridad que
el turismo espacial sera una gran parte de nuestro futuro, es econdomicamente factible
desarrollarlo y serd necesario desarrollar para que lleguemos ain mas lejos, por ejemplo la

Luna o Marte.

Al principio, hasta que llegue un nivel de clientela suficiente para recaudar suficiente ingresos
para que se pueda continuar a mantener. Existen algunos factores que ya contribuyen a que se

pueda desarrollar:

- La tecnologia ya estd al nivel necesario para que se pueda construir una flota
suficientemente grande como para abastecer algunos miles de clientes al mes, para la

fase de “maduracion”.

- La demanda potencial mundial es grande — hay miles de personas, para el turismo
orbital, que tienen la riqueza para poder comprarse un billete y hay millones de
personas, en cuanto al suborbital, que podrian permitirse un vuelo por el precio

existente.

- La oferta estd en proceso de desarrollo: la Estacion Espacial Internacional no sera
suficiente para poder alojar a todos y tampoco el SpaceShipTwo de Virgin Galactic lo

sera, en cuanto a la satisfaccion de los clientes suborbitales.
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Lo importante seria encontrar de todos las personas con posibilidades financiarias a aquellos

que estén propensos al riesgo y que también tengan el don de querer ser pioneros.

Hay tres motivos fundamentales (T. F. Rogers, 2000), de caracter antropoldgico, por los

cuales el turismo espacial se tiene que convertir en un negocio de gran escala y estos son:
a) Como un fin en si mismo

Tiene el potencial de hacerse una gran area de negocio espacial continuamente creciente,
mayor en tamafo que las dareas relacionadas con el espacio de la informacion de

comunicaciones, navegacion, fijacion de la posicion, etc.;
b) Como un facilitador de otras actividades espaciales

El alcanzar los avances tecnoldgicos y operacionales requeridos para servir este nuevo
mercado grande con eficacia y de manera eficiente aliviaria y apuntaria la inauguracion de
tales nuevas actividades/programas, como la energia solar espacial, deportes espaciales,
aumentando la investigacion en espacio y la exploracion humana del sistema solar y el

respectivo establecimiento.
c) Como expresion clara del caracter de nuestra sociedad

Los paises democraticos estan compuestos de sociedades igualitarias. Por lo tanto,
independientemente de lo que estamos haciendo en el espacio, nosotros deberiamos ver como
el espacio de la Tierra comienza a abrirse a todos los publicos. Es decir debemos ampliar el
énfasis del programa civil de los vuelos espaciales para “traer (acercar) al espacio a la gente”,

pero también: “llevar a la gente en el espacio”.
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