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RESUMEN

RESUMEN

El presente trabajo analiza las distintas estructuras y estrategias de precio de los billetes
de avion en el mercado actual. Para ello, se comienza analizando los distintos tipos de
aerolineas existentes y las principales caracteristicas que definen su forma de operar para,
con ello, poder comprender la planificacion que hacen de sus recursos.

Comprendiendo a una aerolinea como una empresa y centrando el foco en las aerolineas
comerciales de pasajeros, se repasa el complejo engranaje que conforman todos los
recursos de una aerolinea, sus relaciones y, como estas los optimizan para reducir sus
costes y maximizar sus beneficios.

Definido todo lo anterior, se valoran los distintos costes de operacidon en que incurre una
aerolinea y los diferentes parametros utilizados en la industria para poder cuantificar el
rendimiento de las aerolineas.

Con todo ello, se pasa a analizar cada uno de los factores que condiciona el precio de los
billetes, estudiando las caracteristicas del mercado, las estrategias que realizan las
aerolineas como los ingresos adicionales, el overbooking o las alianzas entre ellas asi
como las leyes que regulan el sector. Tras ello, se pasa a exponer las distintas estructuras
de tarifas que adoptan las aerolineas y el concepto de fijacion de precio dinamico.

Por ultimo, se analizan dos ejemplos, uno para el mercado espanol y otro para el mercado
global, donde se pueden visualizar todas las practicas anteriormente expuestas.
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1. TIPOS DE AEROLINEAS

La gestion de ingresos de las aerolineas, y mas en concreto la asignacion de precio de los
billetes de avion, sigue estrategias muy complejas y distintas entre aerolineas atendiendo,
ademads, a numerosos factores. Todo ello es un componente clave dentro de la gestion de
la propia aerolinea, pues el éxito de la aerolinea depende de que el complejo engranaje
que conforman todos estos factores, fijados unos a otros entre si mismos, funcione de la
forma mas 6ptima. Para poder entender dicho engranaje, es preciso comenzar analizando
los distintos tipos de aerolineas que existen y sus principales caracteristicas, lo cuél
establece y condiciona el uso de sus recursos, aspecto que se profundizara en el tercer
capitulo del presente trabajo.

Las aerolineas pueden categorizar segun distintos criterios:

PRODUCTO:

Dependiendo de la mercancia que transporte una aerolinea puede tratarse de una aerolinea
de carga o de una aerolinea de pasaje.

Las aerolineas de carga pueden ser una aerolinea exclusiva de carga (DHL, UPS, Prime
Air...) o ser una subsidiaria de una aerolinea de pasaje (Lufthansa Cargo, Turkish Cargo,
Qatar Airways Cargo...). Estas aerolineas transportan principalmente bienes perecederos
o de alto valor, como tecnologia, medicamentos o correo. Estas aerolineas estan sujetas
a factores caracteristicos que las distinguen del pasaje como, por ejemplo, rutas en que
solo hay mercancia en una direccion por lo que se realizan vuelos de vuelta en vacio o,
que la mayoria de vuelos suceden durante la madrugada para que la distribucion de la
carga pueda terminarse durante el dia. Ademads, compite con otros transportes como
carretera, tren y mar.

Es importante mencionar también la existencia de divisiones de carga dentro de aerolineas
de pasaje, como sucede con IAG Cargo, que transporta su carga en las bodegas inferiores
de aerolineas como British Airways, Iberia, Vueling o Aer Lingus. Es por tanto, un factor
a considerar dentro de la estrategia de mejora de beneficios de las mencionadas
aerolineas.

TAMANO Y ALCANCE:

e Aerolineas Principales: Proviene del término inglés “Major Airlines”, que se usa
para catalogar aquellas aerolineas cuyos beneficios anuales son superiores al
billén de ddlares. Son aerolineas que se caracterizan por tener flotas con aeronaves
de pequefio y gran tamafio que les permite cubrir tanto los principales destinos de
todo el mundo como conectar los principales destinos domésticos, todo ello
tipicamente, a través de su Aub. Un ejemplo de este tipo de aerolinea en el mercado
espanol son Iberia o Air Europa.
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Aerolineas Nacionales: Aerolineas de tamafio medio cuya flota se compone de
aeronaves de tamafio medio y pequeno. Conectan los distintos aeropuertos de su
region asi como algunos de los principales destinos extranjeros mas proximos.
Un ejemplo de ello en Espafia seria Binter, cuyo principal foco es conectar las
distintas islas de Canarias entre si y con las principales ciudades de la peninsula
pero, ademas, ofrece vuelo con algunas ciudades del sur de Francia e Italia. Otros
ejemplos del mismo pais son también Air Nostrum o Vueling.

Aerolineas Regionales: Aerolineas de menor tamafio con una flota de aeronaves
pequefia que se centra principalmente en conectar una region. Suele suceder que
operen como afiliados a una aerolinea de mayor tamafo, nutriendo y
distribuyendo desde su /Aub. Un ejemplo de aerolinea regional en Espana es
UepFly, que con una flota reducida de 3 aviones pequefios ATR 72, conecta las
islas baleares entre si.

MODELO DE NEGOCIO

Aerolineas Principales: Todas aquellas aerolineas de gran tamafio que ofrecen
un servicio de calidad, con una programacién de vuelos regular, asi como
programas de afiliacion o disponibilidad de salas lounge en los aeropuertos. Todas
estas aerolineas suelen, ademads, pertenecer a alianzas de aerolineas que les
permiten expandir su oferta. Un ejemplo tipico de este tipo de aerolinea, son las
aerolineas bandera de cada pais.

Aerolineas Low-Cost: Son aerolineas que ofrecen vuelos a precios competitivos.
Para ello estas aerolineas tipicamente suelen operar una tnica flota de aeronaves
para reducir costes de operacion, minimizan el tiempo en tierra de las aeronaves,
operan en aeropuertos secundarios o cobran al cliente por cualquier servicio no
esencial.

Dentro de esta categoria, ltimamente se ha creado el término “Aerolineas Ultra
Low Cost” para definir a aquellas aerolineas que llevan estas practicas al extremo,
buscando pasajeros altamente sensibles al precio del billete, reduciendo al
maximo la calidad del producto y cobrando por cualquier servicio extra. El
ejemplo mas conocido de ello es Ryanair.

ESTRUCTURA DE RUTAS

Existen distintas formas de estructurar las rutas de una aerolinea, algo que también suele
estar relacionada con el tipo de aerolinea en funcion del tamafio, alcance o modelo de
negocio.

Una aerolinea puede tener un centro principal de operaciones, conocido como Aub, desde
donde salen y llegan todos sus vuelos. A esta estructura se la conoce como Hub and
Spoke y es muy tipica de grandes aerolineas que operan flotas de distintos tamafios,
permitiéndoles conectar aquellos destinos mas lejanos con grandes aeronaves a su hub y
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luego terminando de distribuir los pasajeros en un segundo vuelo con aeronaves mas
pequenias a su destino final.

Otro tipo es la estructura Punto a Punto, en que la aerolinea conecta directamente las dos
ciudades que pretende enlazar, sin pasar por un aeropuerto central de la aerolinea. Esta
estructura es mas tipica de aerolinea low cost que conectan ciudades secundarias con
aeronaves de menor tamafio y esta altamente ligada a la demanda de cada ruta.

Existe una tercera estructura que es un Hibrido de las dos anteriores.

Que una aerolinea base su estructura en un modelo u otro depende, como ya se puede
intuir, de numeroso factores y, al mismo tiempo, repercute en otras muchas
consecuencias, por lo que el modelo de estructura de rutas se analizard con mas detalle
en el segundo capitulo del presente trabajo.

REGULARIDAD:

e Aerolineas Regulares: Son la mayoria de aerolineas en que se publican los vuelos
y sus horarios y fechas de forma regular y con meses de anterioridad para que los
clientes puedan reservarlos eligiendo la opcion que mejor les convenga de entre
todas las ofrecidas en el mercado.

e Aerolineas Charter: Son aerolineas que no ofrecen una programacion regular,
sino que ofrecen “vuelos a demanda”. Pueden ser subcontratadas por otra
aerolinea para cubrir una ruta cuando la aerolinea no puede cubrirlo por algin
contratiempo o por aumento de demanda en temporada alta. También pueden ser
contratas para para servicios puntuales y especificos como un touroperador que
pretende transporta a un gran nimero de clientes a un evento deportivo un dia
puntual.

PROPIEDAD

e Publica: Historicamente eran cada una de las aerolineas bandera de un pais, ya
que el gobierno de este solia ser el propietario principal y quien gestionaba la
aerolinea. Hoy en dia, muchas de estas aerolineas han pasado a capital privado.
La existencia de dichas aerolineas y sus beneficios frente al resto son
consecuencia de las histéricas numerosas y estrictas regularizaciones que han
existido en la industria aerondutica que forzaban a acuerdos bilaterales entre
paises. Todo ello ha decrecido con la desregularizacion y liberalizacion de la
industria que ha permitido mayores libertades del aire.

Estas aerolineas también se han visto reforzadas por la necesidad de los gobiernos
de garantizar ciertos servicios minimos a sus ciudadanos. Un ejemplo de ello, son
las subvenciones recibidas por las aerolineas que conectan zonas insulares.

De la misma forma, muchos paises muestran al mundo su aerolinea bandera como
simbolo de su pais.
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Pese a que la tendencia del mercado actual es a la privatizacion de las aerolineas,
existen ain numerosos ejemplos de aerolineas bandera propiedad del estado,
como son Aerolineas Argentinas o Air India.

e Privada: Son aerolineas propiedad de inversores privados. Consecuencia de ello
es que estas aerolineas son, tipicamente, mas eficientes que las publicas, pues los
inversores buscan maximizar los beneficios mientras que aquellas que son
propiedad del estado, pueden ver cubiertos sus déficits por los gobiernos.
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2. ESTRUCTURA DE RUTAS

Tal y como se ha introducido en el capitulo anterior, la estructura de rutas de las aerolineas
es una caracteristica clave de las mismas que viene fijada por numerosos factores y que
repercute en otros muchos.

Coémo es logico, las ciudades que conecta una aerolinea determinan el mercado en que
esta va a competir, pero la forma en que se decida conectar dichas ciudades también va a
ser clave para fijar la competitividad de la aerolinea en dicho mercado y su rentabilidad.
La estructura de las rutas va ligada de la mano con el tipo de flota o los horarios de los
vuelos, entre otros, lo que a su vez influye en la cantidad de entrenamiento que se le debe
dar a las tripulaciones, el tiempo en tierra que van a pasar las aeronaves para poder realizar
mantenimiento o la coordinacion de escalas que exista entre vuelos para el pasaje, todos
ellos factores clave que determinan el uso de recursos y billetes vendidos, por lo que
repercuten directamente en los beneficios de la aerolinea.

Es por ello, que la estructura de rutas forma parte del plan estratégico de una aerolinea.
El principal objetivo cuando se fija, es vender cada itinerario posible de la forma mas
atractiva para el cliente objetivo y, como se ha dicho en el capitulo anterior, existen tres
tipos de estructura mayormente usados:

e Hub and Spoke
e Punto a Punto
e Hibrida

2.1. HUB AND SPOKE

La estructura hub and spoke consiste en centralizar todos los vuelos de la aerolinea en un
aeropuerto base, llamado /ub, desde donde salen y llegan todos los vuelos provenientes
o hacia las ciudades destino, llamadas spokes.

Las aerolineas suelen elegir como Aub una gran ciudad que disponga de un aeropuerto
suficientemente grande como albergar todas sus operaciones. Existen grandes aerolineas,
tipicamente norteamericanas, que disponen de mas de un Aub, quedando los distintos hub
siempre conectados mediante vuelos regulares. En cuanto a los spokes, son las ciudades
destinos a los que sirve la aerolinea regularidad, puede tratarse de ciudades de gran o
mediano tamafio en cuanto a poblacion y/o actividad econémica. Es importante tener en
cuenta que una ciudad spoke, puede ser el hub de otra aerolinea y viceversa. Existe un
tercer tipo de ciudad dentro de esta estructura conocida como focus, que son esos destinos
a los que se vuela con una frecuencia considerablemente elevada, generando la
posibilidad de conexion con otros vuelos.

Lalogica de esta estructura radica en ofrecer al pasajero la posibilidad de un vuelo directo
entre el ~ub y cualquiera de los destinos o de volar entre cualquiera dos aeropuertos spoke,
realizando exclusivamente una escala en el aeropuerto 4ub. Ello deriva en la existencia
de un pasaje mezclado entre locales y trafico de conexion.

Un factor clave de este tipo de estructura es conseguir un horario de vuelos coordinados
que permita al pasaje la conexion entre estos en el 4ub. De lo contrario, pese a que todos
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los vuelos salgan o lleguen al mismo aeropuerto, si los horarios no estan coordinados, el
pasaje no podria conectar estos vuelos por lo que la aerolinea no estaria ofreciendo al
mercado la conexidn entre sus distintos spokes. Este concepto es conocido en inglés como
time bank, y se utiliza para maximizar la cantidad de conexiones que se pueden realizar
entre vuelos en el aeropuerto central de la aerolinea. Para la correcta optimizacion, es
preciso hacer un estudio de la demanda de conexion entre las distintas ciudades, de forma
que a aquellas con mayor demanda, se le asigne un horario tanto al vuelo de llegada al
hub, como al de salida, que permita una escala lo suficientemente larga para que el pasaje
pueda ir de un vuelo a otro con comodidad y, lo suficientemente corta como para que el
pasaje no prefiera esperar a otro vuelo directo.

En ocasiones sucede que un vuelo saliente del 4ub a un destino tiene una gran demanda,
por lo que se nutre de dos 0 mas vuelos que llegan al Aub. En este caso, se deben tener en
cuenta numerosos factores, como tener la capacidad de atender a todos los vuelos que
llegan al mismo tiempo en cuanto a puertas, equipaje, handling.. ., asi como el tamafio de
las aeronaves que llegan y la aeronave que sale para aceptar a todo el pasaje, o las
capacitaciones de las tripulaciones para operar las distintas flotas.

Una de las principales ventajas de este tipo de estructura es la capacidad de conectar a un
considerablemente mayor nimero de ciudades mediante un menor nimero de vuelos
frente a la estructura punto a punto. Otra ventaja es la existencia de una demanda
diversificada, compuesta tanto por pasajeros locales como por pasajeros en trafico, lo que
resulta en una menor susceptibilidad a la competencia. También resulta positivo de esta
estructura, la dominancia que toma la aerolinea en el hub, pues disponer de un gran
numero de recursos la dota de una mayor flexibilidad para adaptarse a las situaciones del
mercado. De la misma forma, disponer de tal cantidad de recursos implica una reduccion
de los costes de operacion, mientras que cuando se opera en acropuertos externos se suele
tener que recurrir a empresas terceras que aumentan los costes.

La estructura hub and spoke, sin embargo, también tiene desventajas. Una de las mas
importantes en la congestion del Aub. Al intentar maximizar el nimero de conexiones
entre vuelos, se tiende a tener un gran numero de vuelos entrantes al mismo tiempo y otro
gran nimero salientes a la vez, lo que resulta en una congestion del aeropuerto en todos
los aspectos, tanto en atencion al pasaje como a la aeronave. De la misma forma, tienen
una alta vulnerabilidad a cualquier contratiempo que pueda suceder en el aecropuerto, pues
una clima adverso que cierre el aeropuerto temporalmente puede causar retrasos en casi
la totalidad de sus vuelos.

2.2. PUNTO A PUNTO

En la estructura punto a punto, la aerolinea conecta las parejas de ciudades mediante
vuelos sin escala, por lo que el pasaje objetivo son personas locales que viajan entre el
origen y el destino. Este tipo de estructura estd altamente sujeta a la demanda, pues debe
existir suficiente demanda local para justificar la existencia de la ruta.

Las aerolineas que utilizan esta estructura suelen volar a aeropuertos secundarios para
evitar la congestion de los principales aeropuertos copados por las aerolineas con
estructura hub and spoke.
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Una de las principales ventajas de este tipo de estructura de rutas es la reduccion de tiempo
en tierra de las aeronaves. Al no tener que esperar a otras aeronaves que nutran a las
salientes, ni tener los recursos del aeropuerto sobresaturado, las aerolineas pueden
programar sus vuelos con el minimo tiempo en tierra necesario para desembarcar, atender
a la aeronave y volver a embarcar, maximizando el tiempo de vuelo de sus aviones para
obtener la méaxima rentabilidad de estos.

2.3. HIBRIDA

La estructura hibrida consiste en una mezcla de las dos anteriores, hub and spoke y punto
a punto. Estas aerolineas seleccionan distintas ciudades como pequeiios hubs donde los
pasajeros pueden conectar entre distintos vuelos de la misma, pero la mayoria de vuelos
de la aerolinea son vuelos punto a punto que conectan directamente las parejas de
ciudades.
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3. PLANIFICACION DE RECURSOS

Como se ha introducido en el capitulo anterior, uno de los puntos clave a la hora de
gestionar una aerolinea es definir su estructura de red y, ligado a esto, deben planificarse
la gran mayoria de recursos, de forma que dicha estructura quede cubierta para poder
operar con total normalidad y cubriendo todos los servicios requeridos. De nuevo, la
correcta gestion y planificacion de los recursos de la aerolinea es algo que influye de
forma completamente directa en la gestion de beneficios de la misma, pues su maxima
optimizacion permitira obtener un beneficio superior.

La planificacion de una aerolinea comienza desde la toma de decisiones a muy largo
término, como la adquisicion de cada modelo y unidad de aeronave o analisis de mercados
en que operar, hasta las decisiones a mas corto — medio término, como son las
planificacion de rutas, asignacion de flotas o tripulaciones, asi como decisiones
comerciales sobre precios y gestion de ingresos.

Siendo el fin ultimo la definicién de la programacion de los vuelos, primero se deben
definir otros ciertos criterios. El primero de todos, que se estudia de la mano junto a la
definicion de la estructura de las rutas, es hacer una estimacion de la demanda asi como
un estudio de la competencia. Con ello, pueden empezar a definirse las frecuencias y
horarios de los vuelos y, fijado esto, definir la capacidad de cada vuelo, que marca el
tamafio de la aeronave que lo debe operar, para terminar determinando las
programaciones del personal (tripulaciones, handling, mantenimiento... ). Es importante
tener en cuenta que cada uno de estos aspectos es, al mismo tiempo, dependiente y
condicionante de otros, por lo que no pueden fijarse sin olvidar el resto. Por ejemplo, no
pueden programarse los vuelos de forma secuencial para reducir el personal de handling
buscando que al terminar un avién se atienda otro, obviando los horarios que demanda
los pasajeros o, si se dispondra de tripulaciones para volar dichos vuelos o, habria
suficiente tiempo en tierra para que el personal de mantenimiento haga las tareas
necesarias para tener la aeronave operativa.

Con todo ello, se busca maximizar la rentabilidad de la acrolinea, cubriendo las rutas
objetivos de mayor demanda con el servicio mas Optimo para el cliente objetivo,
maximizando el uso de los recursos de la aerolinea para reducir todo lo posible los costes
de operacion de los vuelos.

3.1. ESTIMACION DE LA DEMANDA

Uno de los principales esfuerzos de las aerolineas reside en la estimacion de demanda de
pasaje entre las distintas parejas de ciudades que conectan o pretenden conectar en un
futuro, asi como la competencia en dicha ruta. Para ello, las aerolineas se basan en datos
historicos, econdmicos y eventos especiales que tengan lugar, asi como exhaustivos
estudios de las ofertas tanto de los competidores como de otros medios como tren o
autobus.

Uno de los primeros pasos es decidir en qué mercados operar, para ello hay factores claves
como los costes, los beneficios, la disponibilidad de recursos... . Hay que considerar
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ademas, que una ruta puede no ser rentable por si misma, pero si contribuir a la
rentabilidad del resto de rutas.

Con la imparable modernizacion de la industria, todo esto se ha modelizado en técnicas
avanzadas de prediccion cada vez més precisas que estiman tanto la demanda del pasaje
como de los competidores. Estas técnicas proporcionan una representacion detallada de
la capacidad para el vuelo, la ruta y toda la red, las preferencias de seleccion de los clientes
en base a la disponibilidad de servicios (horarios, precios...) y el impacto en la
competencia de técnicas como vuelos con codigo compartido o distintos métodos de venta
de billetes.

Pese a ser uno de los factores mas claves, si no el que mas, para el éxito de una aerolinea,
la literatura existente al respecto es extremadamente reducida, pues cada aerolinea
establece sus propios métodos de prediccion que intenta mantener opacos frente a los
competidores. Sin embargo, es claro que todo ello se consigue con el uso de la
computacion y en base a todos los datos historicos registrados tanto propios como del
resto de aerolineas, obteniendo patrones de demanda que permiten fijar tanto la oferta
como el coste de la misma.

3.2. ROGRAMACION DE VUELOS

Una vez conocida la demanda de una ruta, la aerolinea puede determinar el nimero de
vuelos que se deben programar entre las dos ciudades, prefiriendo los pasajeros una
mayor frecuencia que les dota de mayor flexibilidad a la hora de comprar los billetes. La
frecuencia de los vuelos se puede fijar de forma diaria o semanal y repetirse.

Otro factor clave es determinar la hora de salida de los vuelos, pues esta debe ser atractiva
tanto para los pasajeros locales, bien sean de turismo, negocio o familiares, como para los
pasajeros en conexion. Todo ello, ademas, debe fijarse sin olvidar que debe ser un horario
optimo para los recursos de la aerolinea: tripulaciones, disponibilidad de aeronaves,
slots... . Cuadrar debidamente los horarios de las rutas puede permitir, en el caso de los
modelos hub and spoke, la oferta de conexiones entre dos ciudades con escala en el Aub.

Existen aeropuertos que condicionan a las aerolineas fuertemente los horarios mediante
la asignacion de slots. Pues el aeropuerto debe garantizar la disponibilidad tanto de las
pistas para que las aeronaves puedan llegar y salir, como del resto de recursos del
aeropuerto para la correcta operacion, como son pistas de rodajes, puertas de embarque o
servicios de tierra.

La definicion de los horarios es un factor que va de la mano con el siguiente punto, pues
para una correcta programacion es preciso conocer el tiempo de vuelo para cada ruta vy,
para ello, es necesario conocer las prestaciones de la aeronave que lo va a operar, es decir,
la flota asignada a dicha ruta. No solo eso, sino que dependiendo de la flota, el tiempo
necesario para preparar la aeronave entre un vuelo y el proximo también varia, por lo que
también influye en la programacion. Esto ultimo va directamente relacionado con el
tamafio de la aeronave, pues es el tiempo necesario para embarcar/desembarcar el pasaje
y equipaje, limpiar el avion, repostar, cargar el catering... .
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3.3. ASIGNACION DE FLOTA

El origen de este punto comienza con la planificacion de la aerolinea en que se decide
qué aeronaves operar. Las principales caracteristicas que definen una aeronave para una
aerolinea son la capacidad de carga y el alcance, esto suele representarse en un diagrama
carga de pago (PL: pay load) frente a alcance (range):

A Maximum payload B = Max. range
L 4 with max. payload

C = Max. range
with max. fuel

Payload
(Ib or kg)
Maximum

fuel
carriage

Maximum
payload
carriage

Trade-off

between

payload
- &

range

D = Max. ferry range
(no payload)

Range (nautical miles)

Figura 1: Diagrama PL - R de una aeronave

La decision de adquirir una nueva aeronave o retirar una actual es una operacion que
conlleva un gran capital por parte de la aerolinea. Ademas, debe considerarse que la vida
util de una aeronave comercial suele estar en torno a los 20 afos, por lo que es una
decision que afectara a muy largo plazo. Es importante resaltar que esta decision se toma
con gran incertidumbre, pues no existe forma actual de predecir de forma suficientemente
buena la situacion del mercado a 10 o 20 afios vista. Otra forma de adquirir aeronaves por
parte de las aerolineas muy cominmente extendida es el leasing, dado que requiere una
inversion inicial inferior y permite mayor flexibilidad a la hora de renovar la flota. La
aerolinea debe considerar que cada modelo nuevo de aeronaves que incorpore a la flota,
no solo conlleva el desembolso de su adquisicion, sino el entrenamiento de todo el
personal, la compra de componentes de repuesto, la adaptacion de todos los equipos de
tierra... . Por ultimo las aerolineas también deben considerar otros aspectos mas alla de
los técnicos y econdmicos como son las regulaciones medioambientales o de ruido,
preferencias de los pasajeros o tendencias politicas.

Muchas de las aerolineas con una red tipo punto a punto operan flotas de un inico modelo
de aeronave, sin embargo, muchas otras aerolineas tienen flotas compuestas por
aeronaves de distintos tamafios y prestaciones por lo que deben seleccionar la flota mas
Optima para cada ruta que operan.

Esto viene fijado por numerosos factores, como la capacidad de pasaje y carga de la
aeronave, el alcance, o las prestaciones del aeropuerto de partida o llegada (longitud de
la pista, nivel de ruidos...). La decision se toma siempre con la maxima de aumentar el
beneficio y reducir el coste de operacion (combustible, tripulacion y tasas de sobrevuelo
y aeroportuarias).

19
Fijacién del precio de los billetes dentro de la gestién de beneficios de las aerolineas



3. PLANIFICACION DE RECURSOS

La asignacion de la flota para una ruta es una decision que va de la mano con la frecuencia
y demanda de dicha ruta, pues una ruta con gran demanda puede cubrirse con una Unica
frecuencia de una aeronave de gran tamafo o con mas frecuencias con aeronaves de
menor tamafo, siempre que sus prestaciones lo permitan. Esta decision debe tomarse
también considerando las preferencias del pasaje, pues si es mayoritariamente de
negocios, quizas sea preferible asignar una Unica gran aeronave que mueva a todo el
pasaje a primera y ultima hora del dia, frente a una ruta demandada por turistas y locales
que pudieran preferir mayor nimero de vuelos para elegir a conveniencia el horario.

Una vez asignadas las flotas a cada ruta, se debe fijar también la rotacion de cada
aeronave, que es la secuencia de vuelos que volara cada avion. Esto se fija buscando la
maxima utilizacion de cada aeronave sin dejar de respetar los requisitos de mantenimiento
y los tiempos necesarios en suelo entre vuelos. El mantenimiento en este caso es un
requisito tan exigente, que suele ser comun en las aerolineas que, una vez comercial fija
las rutas y les asigna una flota, sea el Centro de Control de Mantenimiento quien asigne
cada aeronave a cada ruta para garantizar que cada avion estara el tiempo necesario en un
aeropuerto oportuno como para poderle realizar las tareas requeridas y mantenerlo
operativo. No en todos los aeropuertos que opera la aerolinea se dispone de capacidad
para mantener todas las aeronaves a cualquier alcance.

3.4. PROGRAMACION DE TRIPULACIONES

El coste de las tripulaciones es el segundo coste mas elevados de los costes de operacion
después del combustible para las aerolineas. A las tripulaciones de vuelo se les asigna una
programacion mensual de vuelos que, tipicamente, empieza y termina en la base del
tripulante, es decir, donde reside. La correcta optimizacion de sus rotaciones tiene un gran
impacto en el coste de operacion y ello debe obtenerse siempre de acuerdo a la normativa
vigente y los acuerdos entre aerolinea y convenio de los tripulantes.

El tiempo de trabajo de las tripulaciones se mide por tiempo de actividad, el cual empieza
1 hora antes del primer vuelo y termina aproximadamente 15 minutos después del ultimo
vuelo del dia. Entre los distintos vuelos que opera una tripulacion deben tener suficiente
tiempo para cambiar de aeronave y preparar el vuelo. Asi mismo, entre cada periodo de
actividad, las tripulaciones tienen un tiempo de descanso recogido por la ley para
garantizar la segura operacion de los vuelos.

De la mano con la programacion de las tripulaciones va tanto la asignacion de flota como
la programacion de los vuelos, pues las tripulaciones estan capacitadas para ciertos tipos
de aeronaves y ciertos puestos (debe distinguirse entre capitan, primer oficial... ) por lo
que las rotaciones tanto de las aeronaves, como de sus tripulaciones deben cuadrar en
unas rutas que queden balanceadas y les permitan, tanto sus descansos minimos legales,
como poder volar en las aeronaves y rutas para los que estan capacitados. No es practico,
por ejemplo, que llegue un avidon con una tripulacion a un aeropuerto desde donde salga
otro avion distinto para el que esa tripulacion no estad capacitada y se queden sin ruta
asignada pese a disponer a un de tiempo de vuelo ese dia.

Este proceso se lleva a cabo en dos fases secuenciales: emparejamiento de tripulaciones

y asignacion de tripulaciones. El emparejamiento de tripulaciones consiste en crear un
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grupo de tripulaciones que operaran una secuencia de vuelos (que se puede extender entre
dos y siete dias), esto se hace de forma an6nima, para garantizar las necesidades de cada
vuelo y buscando que tanto el primer vuelo de todos como el tltimo termine en la base
de las tripulaciones (de esta forma, se reduce el coste de posicionar al personal). El
segundo, es la asignacion de tripulaciones, en que se consideran otros aspectos de
actividad como las vacaciones, entrenamientos o deberes de oficina, con ello queda
asignado cada miembro individual de la tripulacion.

3.5. ASIGNACION DE PUERTAS DE EMBARQUE

En aeropuertos con un gran nimero de operaciones es importante que la asignacion de
puertas se haga de forma eficiente, para garantizar que se pueda acoger a todos los vuelos.
Ademas se debe facilitar el movimiento del pasaje tanto en salida, como en llegada, como
en transito asi como el de su equipaje y la carga.

En grandes aeropuertos, la asignacion de puertas afecta directamente a la distancia que
deben recorrer los pasajeros, su equipaje y la carga, lo cual repercute en el coste de
operacion de la aerolinea. Este coste, no solo aumenta proporcionalmente con la distancia,
sino que puede verse muy incrementado al crecer también las posibilidades de retraso o
de pérdidas de enlaces entre vuelos. La correcta asignacion de una puerta puede aumentar
tanto la productividad del avion como los beneficios de la aerolinea.

Para la 6ptima asignacion de la puerta de embarque existen distintos factores a considerar
que no siempre producen el mismo resultado. La puerta asignada deberia reducir la
distancia a caminar por el pasaje en conexion, reducir los costes del handling y la distancia
de rodadura de la aeronave, al tiempo que debe ser adecuada para el tamafio de la
aeronave.

3.5. OPERACIONES IRREGULARES

Como se ha visto hasta ahora, las aerolineas invierten grandes esfuerzos en crear una
programacion que maximice el uso de sus recursos para obtener el maximo beneficio de
estos, lo que requiere una analisis profundo de diferentes factores como ya se ha visto,
estudio de demanda, competencia, tamafio de la flota, requerimientos de
mantenimiento... . Sin embargo, numerosos sucesos pueden ocurrir que impidan que las
operaciones se puedan llevar a cabo como estaba previsto, bien sea condiciones
meteoroldgicas, regulaciones del espacio aéreo o de los aeropuertos por seguridad,
problemas mecanicos de los aviones, disponibilidad de tripulaciones o tiempos de
embarque y desembarque de los pasajeros.

Sea cual sea el causante, lo que puede suceder es tanto que se retrase la salida de la
aeronave, y por tanto llegue mas tarde a destino, como que deba realizar esperas a la
llegada e igualmente se retrase o, en el peor de los casos, la aeronave no podria salir del
aeropuerto de origen con la consecuente cancelacion de dicho vuelo o podria ser desviada
a un aeropuerto alternativo. Cualquiera de todos estos sucesos tiene un gran impacto en
la programacion de la aerolinea y el uso o disponibilidad de sus recursos.
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Los aviones son el recurso de mayor valor de una aerolinea. Como se ha visto, estas
tienden a maximizar su uso reduciendo el tiempo de transito entre vuelos por lo que
cualquier retraso o cancelacion de un vuelo, no solo repercute negativamente en el propio
vuelo sino que genera retrasos y contratiempos en el resto de vuelos de la flota. Un
ejemplo de ello puede ser un vuelo cancelado, generando que en el aeropuerto de destino
no haya una aeronave para operar el siguiente salto y que pudiera permanecer en una base
donde realizarle el mantenimiento programado.

Otro de los recursos de la aerolinea que se ven altamente afectados por estos sucesos son
los empleados, tanto trabajadores como personal de mantenimiento, handling, limpieza...
. La mayoria de estos trabajadores disponen de una programacion apretada en que
atienden una aeronave después de otra, cualquier retraso de uno de los aviones no solo
puede retrasar su capacidad de atender el siguiente vuelo sino que puede irrumpir en las
normativas sobre los limites de horas trabajadas. Pilotos y tripulantes de cabina son el
grupo mas susceptible a estos sucesos, pues como se ha explicado, existe una regulacion
muy estricta que dicta sus horas maximas de trabajo diarias y el descanso que debe existir
entre estas por lo que es tipico que un retraso o una cancelacion les genere problemas de
conexiones de lineas, que deba retrasarse la proxima linea para que tengan suficiente
descanso o que no puedan operarla porque se pasan de tiempo de actividad.

Es por ello que todas las aerolineas deben disponer de una plan de recuperacion en el que
se tenga una estrategia para recuperar la normalidad cuando un acontecimiento como los
expuestos sucede. De esta forma, la aerolinea estara lista para minimizar la repercusion
sobre todas las lineas y recuperar la normalidad en el menor tiempo posible para seguir
maximizando el uso de todos sus recursos. El fin ultimo siempre sera reducir los costes
de utilizar tripulaciones de reserva, aeronaves de reserva, reducir los costes por
compensacion de pasajeros afectados... y recuperar la programacion original en el menor
tiempo para maximizar los ingresos. Esto se contrala desde el OCC, o centro de control
de operaciones de la aerolinea, desde donde se dispone de la informacién en tiempo real
de toda la red de rutas de la aerolinea y se puede buscar la solucion més 6ptima para cada
situacion. Dentro del OCC de una aerolinea trabajan distintos grupos de profesionales.
Por un lado los controladores de operacion, que se encargan de tomar las decisiones sobre
las modificaciones de la programacion, también trabajan los planificadores de tripulacion
que coordinan y programan las tripulaciones para cubrir con la programacion, también
trabajan los coordinadores de atencion al cliente que se encargan de buscar las soluciones
para los pasajeros afectados, los despachadores que crean los planes de vuelo y
proporcionan informacion relevante a las tripulaciones y, por Gltimo un grupo de control
de trafico aéreo que evalua la informacion junto a los controladores de operacion.

En el caso de que la aerolinea conozca con suficiente antelacion el retraso o cancelacion
de un vuelo, esto permite a esta activar un plan de recuperacion con tiempo para intentar
que no afecte al resto de rutas. El plan de recuperacion debe cumplir cinco requisitos:
debe ser conforme a las restricciones vigentes por seguridad (meteorologia, sanitarias,
toque de queda...), debe ser conforme a los requerimientos de mantenimiento, debe ser
conforme a las regulaciones de trabajo de los empleados, debe minimizar el impacto sobre
los retrasos y cancelaciones de las rutas y, por tltimo, debe considerar la reubicacion de
pasajeros, tripulacion y aeronave.
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Para recuperar una aeronave cuando esta sufre un retraso, una cancelacion o tiene
problemas de mantenimiento, un recurso altamente usado es el intercambio, o en ingles
swap, de aeronaves. Un ejemplo de ello seria una aeronave que sale del aeropuerto de
origen con retraso, si en el aeropuerto de destino existe una aeronave con salida
programada mas tarde, se pueden intercambiar las rutas de forma que la aeronave que ya
se encuentra en el aeropuerto opere la ruta que sale primero y la aecronave que llegara con
retraso opere la segunda ruta, con ello se conseguiria minimizar el retraso o, incluso,
eliminarlo. Esto puede hacerse con aeronaves que operen otras lineas o existen aerolineas
que disponen de aeronaves en stand-by que pueden realizar vuelos posicionales en vacio
hasta el aeropuerto donde deben cubrir la ruta, sin embargo hay que considerar diversos
factores como que las aeronaves tengan las mismas caracteristicas o que las nuevas rutas
asignadas cumplan con los requisitos de mantenimiento. Otra forma de recuperar una
aeronave es retrasar las siguientes rutas que esta debe cubrir, de forma que, aunque con
retraso acumulado, la aeronave termina cumpliendo con toda la linea asignada. En este
caso es el OCC quien debe valorar todas las implicaciones de cada una de las opciones
para elegir la més oOptima en el balance de menor retraso, cumplir con todos los
requerimientos y pronta recuperacion de la normal operacion.

En cuanto a las tripulaciones también existen distintas estrategias. Las aerolineas
disponen de tripulaciones tanto de imaginaria como en stand-by. Las tripulaciones que se
encuentran de imaginaria estan en sus casas y en caso de ser requeridas, estdn disponibles
para cubrir un vuelo mientras que las tripulaciones en stand-by son tripulaciones que se
posicionan en los aeropuertos principales de la aerolinea y que estan en el aeropuerto
listas para volar durante las horas que la aerolinea considere mas criticas por si ocurriese
un contratiempo. Al igual que con los aviones, también se pueden intercambiar
tripulaciones, pero en este caso también se debe considerar que estas estén capacitadas
para operar las aeronaves de la distinta ruta, los destinos finales en que terminara cada
tripulacion o que no se pasen de horas trabajadas con la nueva ruta. Otro modo de
recuperar tripulaciones son los vuelos posicionales en que se mueve a un tripulante como
pasajero para ubicarlo en el aeropuerto donde se le requiere y por tltimo, también pueden
retrasarse los vuelos a la espera de la tripulacion.

Como puede verse, recuperar la normalidad de las operaciones no solo requiere de ciertos
recursos sino que, ademads, debe tenerse en cuenta numerosos factores. Tipicamente las
aerolineas siguen una accidon de recuperacion secuencial; primero se localiza una
aeronave para cubrir la ruta, si se encuentra, se localizan pilotos para operar y si se dispone
de estos, se termina encontrando tripulacion de cabina para el vuelo. El Gltimo paso, una
vez se ha garantizado que se puede operar el vuelo, es la reubicacion del pasaje del mismo.
Como es logico, pese a ser un plan secuencial, no debe tomarse una decision sin valorar
y conocer la viabilidad del resto de pasos, pues posicionar una aeronave de reserva en
vacio desconociendo si luego existira tripulacion para operar el vuelo incurriria en un
enorme gasto para la aerolinea sin futuro beneficio, por ejemplo.

La cancelacion de un vuelo es el altimo recurso deseado por la aerolinea, sin embargo, en
ocasiones por condiciones meteorologicas adversas que se prolongan en el tiempo u otras
condiciones esta se ve obligada a recurrir a ello. La cancelacion de un vuelo esta sujeta a
cuatro factores principales: imposibilidad de conseguir un slot a tiempo para aterrizar,
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imposibilidad de conseguir acronave o tripulacion para operar el vuelo, rentabilidad del
vuelo e impacto en el resto de rutas de la aerolinea.

Por ultimo, es importante considerar que los pasajeros son los clientes de la aerolinea y
su satisfaccion deberia ser la maxima de esta. Es por ello, que siempre que una aerolinea
decide activar un plan de recuperacion, bien sea por retraso o por cancelacion, debe
considerar su efecto sobre los pasajeros y los requerimientos que estos tendran. La
aerolinea deberia ser capaz de proporcionar a los pasajeros un asiento en otro de sus
vuelos o en un vuelo de otra aerolinea, ademas de proporcionarles transporte y
alojamiento en caso de ser necesario y brindarles con una compensacion economica.

Una de las formas de evaluar la capacidad de realizar cualquiera de todas estas acciones
para recuperar la normal operacion de la aerolinea de la forma mas eficaz es considerando
la robustez de las operaciones de la aerolinea. Como se ha visto en el apartado 3.2 del
presente trabajo, las aerolineas programan las rutas para maximizar el uso de sus recursos
y, en consecuencia los beneficios, sin embargo también resulta interesante considerar la
capacidad de recuperacion frente a situaciones como las expuestas. Considerando que las
tendencias actuales son, como se ha expuesto, maximizar el uso de las aeronaves para
obtener los maximos beneficios, se tiene que el tiempo de transito de las aeronaves se ve
cada vez mas reducido lo que dificulta la capacidad de absorcién de cualquier tipo de
retraso o variacion dentro de la programacion establecida. Para mitigar todo ello, las
aerolineas procuran crear programaciones flexibles, antes que crear planes de
recuperacion que alteren toda la programacion o intentan crear planes de recuperacion
exclusivos y aislados que no afecten al resto de rutas.

Para conseguir una programacion robusta la forma mas sencilla es programar las salidas
de los vuelos con suficiente tiempo para que los pasajeros en conexion no puedan perder
el vuelo y que ningun retraso de una aeronave afecte sobre la siguiente ruta, sin embargo
queda claro que esto va en contra de las tendencias actuales pues minimizaria el uso de
los recursos. Otra forma de conseguirlo es aumentando el tiempo estimado del vuelo, de
esta forma se asume que el vuelo durara mas de lo realmente estimado y cualquier retraso
quedara absorbido por ello. Est4 ultima practica si esta cada vez mas extendida entre las
aerolineas. Una tercera forma de conseguir una programacion robusta es subdividir toda
la red de rutas en subredes, donde cada aeronave y tripulacion puede operar solo un
subgrupo de rutas sobre las que tendria efecto cualquier imprevisto, sin tener ninguna
consecuencia sobre el resto de lineas.

Disponer de una flota robusta implica dos posibles alternativas. La primera es disponer
de una flota tinica, en cuyo caso la viabilidad de intercambiar aeronaves, tripulaciones y/o
pasaje resulta altamente viable. La segunda, es buscar que aquellos aeropuertos donde la
aerolinea opera mas de una linea, sean operados por aeronaves del mismo tipo, de esta
forma también se facilita la posibilidad de intercambiar aeronaves y tripulaciones segin
se requiera. Esta aproximacion puede definirse como programacion flexible, en que se
intenta que las aeronaves del mismo tipo coincidan al mismo tiempo en los mismos
aeropuertos, de forma que puedan modificarse y luego volver a recuperar las lineas
originales sin afectar a la programacion ni al resto de rutas.

Por tultimo, disponer de una programacion de tripulaciones robusta conlleva disponer de
tripulaciones tanto de imaginaria como en stand-by. La criticidad de ello es encontrar el
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numero exacto de tripulaciones en ambas situaciones que se debe disponer para minimizar
los costes, pues una tripulacion tanto de imaginaria como en stand-by conlleva un coste,
independientemente de que se la requiera para volar o no, pero de no disponer de dicha
tripulacion para ahorrarse el coste, el coste de posteriormente necesitarla y no tenerla seria
superior, por lo que se debe encontrar el nlimero 6ptimo.
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4. GESTION DE INGRESOS

La gestion de ingresos es un factor cada dia mas clave en cualquier empresa del mundo
y, concretamente en el sector de las aerolineas toma una relevancia vital. La correcta
gestion de los ingresos por parte de las aerolineas puede otorgar a estas unas ventajas
competitivas frente al resto que haga crecer notablemente su posicion y competitividad
en el sector. Para conseguir dicha correcta gestion, la aerolinea debe invertir en sistemas
de gestion, recursos y personal. Asi pues, la gestion de ingresos es un actor clave en el
desarrollo comercial de una aerolinea.

La teoria de la gestion de ingresos dicta que para que un producto sea susceptible de su
aplicacion, debe cumplir cinco requisitos que, en el caso de las aerolineas se cumplen:

e Capacidad fija: Existe una capacidad fija y conocida que es el nimero de asientos
de la aeronave

e Producto perecedero: Una vez cerrado el check-in, el producto desaparece.

e Alto coste fijo — bajo coste marginal: El coste de un pasaje adicional es muy
pequeiio frente al coste absoluto de un vuelo.

e Demanda estocéstica: La demanda para cada vuelo es diferente y esta sujeta a
efectos aleatorios especificos de cada ruta.

e (Compra adelantada: Los billetes de avion pueden comprarse con antelacion al
vuelo.

4.1. INTRODUCCION

La gestion de ingresos de una aerolinea podria resumirse en cuatro grandes pasos:
busqueda de informacion y datos, prediccion, optimizacion y control. Es por ello que el
primer requisito indispensable y basico para una debida gestion de ingresos por parte de
la aerolinea es la disponibilidad de datos transparentes y fiables.

El fin Gltimo podria resumirse como vender todos los billetes del avion al méximo precio
posible para, de esta forma, obtener los maximos ingresos posibles. Para conseguir dicho
objetivo es preciso conocer el tipo de compradores interesados en el vuelo, pues estos
pueden provenir de distintos segmentos con capacidades de pago distintas e intereses en
un servicio distinto. Los pasajeros de vuelos comerciales suelen diferenciarse en los
siguientes grupos:

e Viajeros de negocios: Tienden a reservar con poca antelacion, prefieren una mayor
flexibilidad y estan dispuestos a pagar un mayor coste.

e Turistas individuales: Cada vez toman una mayor importancia como consecuencia
de la venta de billetes online. Este grupo suele subdividirse en otros, pues esta
conformado por muchos tipos de clientes distintos, sin embargo para simplificar
se asume que es un pasaje dispuesto a pagar una cantidad inferior al viajero de
negocios.

e Visitas a familiares y conocidos: Este grupo suele ser altamente sensible al precio.
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e Tour operadores: Los touroperadores suelen obtener precios notablemente bajos a
base de contratar un alto nimero de asientos con antelacion. Suele tener el precio
mas bajo de todos.

Una forma simple de comprender como optimizar la gestion de ingresos, seria el
garantizar la disponibilidad de asientos para aquellos clientes que estan dispuestos a pagar
un mayor precio por el asiento. Sin embargo, en este proceso hay que tener en cuenta que
la compra de billetes no sucedera de forma secuencial, siendo primero los de mayor precio
y los ultimos los de precio mas bajo, por lo que se debe tener una estimacion de la
demanda suficientemente buena como para poder rechazar la venta de billetes a un precio
inferior en pro de una futura venta a un precio superior.

Es necesario también conocer las distintas variables que se usan en la gestion de ingresos
de las aerolineas para medir, es decir los KPI (Key Performance Indicator — indicador
clave de rendimiento):

o ASK: Available Seat Kilometer — Asiento disponible por kilometro
Resulta de hacer la multiplicacion directa entre la distancia del vuelo y los asientos
disponibles.

e RASK: Revenue per ASK — Ingresos por ASK
Resulta de hacer la division entre los ingresos del vuelo entre ASK. Indica los
ingresos que tiene la aerolinea por asiento y kilometro.

e CASK: Cost per ASK — Coste por ASK
Resulta de divider el coste del vuelo entre ASK. Indica el coste que tiene para la
aerolinea por asiento y kilometro.

e RENTABILIDAD: Resulta de hacer la diferencia entre RASK y CASK e indica
el beneficio que obtiene la aerolinea por asiento y kilometro.

Como puede deducirse, el fin Gltimo es aumentar al méximo la rentabilidad, lo cual puede
conseguirse aumentando el RASK y reduciendo el CASK. Para reducir el CASK es
necesaria una optima planificacion de los recursos como se ha podido ver en el capitulo
3 del presente trabajo, mientras que para aumentar el RASK pueden asumirse distintas
estrategias. Como puede deducirse, los ingresos de un vuelo pueden ser los mismos tanto
si el vuelo tiene una ocupacion muy elevada con pasaje que ha pagado un billete barato,
como si el vuelo tiene una ocupacion baja pero el pasaje ha pagado un coste muy elevado
por el billete. Decidir si la estrategia Optima es aumentar el nimero de pasaje o el precio
del billete no tiene una respuesta Unica y universal, sino que depende de numerosos
factores como se viene viendo hasta el momento. No solo eso, sino que también puede
depender del posicionamiento que quiera tomar la aerolinea en el mercado. Un ejemplo
basico de ello son las rutas altamente demandadas por viajeros de negocios; dado que este
tipo de pasaje tiende a reservar con menor antelacion y es menos sensible al coste del
billete, una estrategia Optima seria centrarse en un mayor precio del billete sacrificando
la ocupacion del vuelo.

Otro aspecto clave de la gestion de ingresos por parte de las aerolineas es su debida
inclusion dentro de la estructura de la misma. El departamento encargado de dicha
gestion, no solo debe disponer de suficientes recursos como ya se ha dicho, sino que debe
estar en coordinacion con otros departamentos como el area comercial, para poder trabajar
mano con mano con los equipos de venta y marketing. De esta forma, podran
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implementarse las ofertas mas dptimas y convenientes para los potenciales consumidores
acorde no solo a la situacion del mercado y los competidores, si no a la de la propia
empresa, en cada preciso instante.

En la préctica, toda esta gestion de ingresos es llevada por algoritmos de sistemas
informaticos. En términos generales, dichos sistemas informaticos siguen cuatro pasos
principales. El primero paso de todos es la recoleccion de informacion tanto historica
como de competidores. Se recolecta informacion sobre volumen de pasajeros, precio de
los billetes... y parte altamente relevante de dicha informacién es la tasa de viajeros no
presentados y de cancelaciones. Esta recoleccion de informacion es crucial para obtener
un sistema de prediccion fiable y basado en datos reales, de lo contrario las estimaciones
que se hagan podrian ser de muy mala calidad y en desacuerdo con el mercado actual,
repercutiendo negativamente en el rendimiento de la aerolinea. El segundo paso es la
estimacion y prediccion, esta es la clave de las gestiones de las aerolineas y es donde
reside la capacidad de éxito de las mismas. En las grandes aerolineas, es un proceso casi
completamente autonomo con muy poca intervencion humana, donde el sistema tiene
capacidad de nutrirse de todas las fuentes necesarias para hacer las estimaciones
pertinentes sobre el futuro. Sin embargo, no hay que olvidar, que se estd estimando el
futuro casi meramente en base a los datos histdricos y estadisticos. Sin embargo, es
preciosa la intervencion humana para modificar dicho algoritmo en casos excepcionales
como cuando el accidente de las torres gemelas o, mas recientemente, con la pandemia
del COVID-19. Con todo ello, pueden obtenerse predicciones sobre la demanda del
mercado o las futuras tasas de cancelacion de cada vuelo. El tercer paso es la optimizacion
en que se obtiene el nimero de asientos, precios, descuentos... a aplicar para maximizar
los ingresos. Por tltimo, el cuarto paso es el control, en que se establecen los procesos de
control necesarios tanto en las ventas como distribucion de billetes para garantizar que se
realiza de acuerdo a lo estimado y seguir retroalimentado el sistema. Es importante
mencionar también, que la completa automatizacién para la obtencion de datos no
siempre es posible como ya se ha mencionado, pues existen numerosas situaciones en que
requiere de la intervencién humana como la aparicion de un nuevo competidor en el
mercado, los ciclos estacionales como las vacaciones escolares, errores de los datos o
cambios de disponibilidad de asientos por disponibilidad de aeronaves por parte de la
aerolinea.

4.2. COSTES DE OPERACION

La reducciéon de los costes operaciones es, desde no mucho tiempo atras, uno de los
factores mas importantes para el rendimiento de las aerolineas. La gran expansion y el
éxito de las aerolineas low-cost se debe, en gran medida, a su capacidad de ofrecer los
vuelos a unos costes operacionales notablemente inferiores y unos rendimientos
sustancialmente superiores al de las aerolineas tradicionales, lo cual ha llevado a estas
ultimas a la busqueda de la optimizacion de todos sus recursos para reducir dichos costes.

La forma mas simple de catalogar los costes de una aerolinea es en costes directos e
indirectos. Los costes directos son aquellos que dependen del tipo de aeronave
(tripulacion, combustible, tasas aeroportuarias, servicios de abordo...), mientras que los
costes indirectos son los que no dependen del tipo de aeronave (salarios del personal
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responsable, oficinas, comerciales...). Se estima que aproximadamente dos tercios de los
costes de operacidon de una aerolinea son fijos e independientes de la cantidad de pasaje
que transporte.

Una segunda forma de catalogar los distintos costes en que incurre una aerolinea, son los
costes administrativos, que pueden dividirse en:

e Salarios y beneficios del personal

e Material comprado (combustible, piezas de recambio, alimentacion...)

e Servicios comprados (publicidad, seguros, mantenimiento de terceros...)
e Adicionales: tasas aeroportuarias, alquileres...

Sin embargo, esta forma de categorizar no permite diferenciar debidamente los costes de
operacion de una aeronave. Otra forma de categorizar los costes es segun sus funciones:

e Costes de operacion de la aeronave: Representa todos los costes asociados a la
operacion de la aeronave y es la mayoria de la aerolinea, aproximadamente el
50%. Se calculan por hora bloque y a su vez, puede subdividirse en:

o Operaciones vuelo
o Mantenimiento
o Depreciacion y amortizacion

e Costes de operaciones en tierra:

o Servicios a la aeronave: Se calculan por salida de aeronave
o Servicios de trafico (procesado de pasaje, maletas, carga...)
o Ventay reserva de billetes

e (Costes de operacion de sistemas:

o Servicios al pasajero: Se calculan por ingresos por pasajero kilometro
o Publicidad

o Administracion

o Relacionados con el transporte

Transport
related
18.0%

Administrative
6.8%

Advertising
0.8%

Reservations and -/ -

sales
3.9%

Traffic service
8.7%

Aircraft service
5.0%

Passenger ——
service
5.7%

Figura 2: Costes de operacion aproximados
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En cuanto a los costes de operacion de la aerolinea, pese a que varian dependiendo de la
red de vuelos que estd opera y su forma de operar, estos pueden aproximarse de forma
considerablemente buena para cada modelo de aeronave, quedando divididos en:

e Tripulacion

e Combustible

e Mantenimiento
e Propiedad

Un ejemplo de ello para el Airbus A320 es el siguiente, siempre en horas bloque:

Crew $652

Fuel $2385

Maintenance $716

Ownership $726

Total AOC $4479 per block hour

Figura 3: Costes de operacion aproximados de un Airbus A320

Estos valores, como se ha dicho, pueden verse modificados en funcion de cada aerolinea.
El consumo de combustible puede verse reducido o incrementado dependiendo de la edad
media de la flota, de los contratos de que disponga la aerolinea con los proveedores o de
la duracién de los vuelos. El coste de las tripulaciones se vera fuertemente afectado por
el convenio que tenga la aerolinea con sus empleados. El coste de mantenimiento también
esta ligado con la edad de la flota, asi como los salarios que pague la aerolinea a sus
trabajadores o la externalizacion que haga de todo ello. Por ltimo, la propiedad se vera
de nuevo afectada por la edad de la aeronave y los contratos de venta o leasing que haya
conseguido la aerolinea.

De la misma forma, los costes operacionales también varian sustancialmente entre los
distintos modelos de aviones. Aquellos de mayor tamafo, tendran un mayor coste de
operacion por hora bloque, pero un menor coste por asiento. Una aeronave de mayor
tamafio requerird de mayor nimero de tripulantes de cabina asi como de pilotos con
mayor experiencia, por lo que el coste de la tripulacion sube. Una aeronave de menor
tamafo requiere menos mantenimiento, mientras que una aeronave mas joven consume
menos combustible.

Como se ha introducido, las aerolineas /ow cost han generado una variacioén en toda la
estructura de costes historicamente establecida, forzando a las aerolineas tradicionales a
optimizar al méximo sus costes de operacion. Las principales caracteristicas de las
compafiias low cost estan todas asociadas con la eficiencia productiva y la reduccion de
costes operacionales:

e Flota unica: Reduce los costes de repuestos, mantenimiento y entrenamiento de
tripulaciones

e Estructura de rutas punto a punto: Reduce los costes de handling de pasajeros en
conexion y aumenta la productividad de las aeronaves y tripulaciones.

e Menores beneficios de los empleados: Reduce los costes de las tripulaciones y
aumenta su productividad.
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Clase unica: Reduce la complejidad y se centra en el cliente objetivo altamente
sensible al precio del billete

Asignacion aleatoria de asientos: Reduce la necesidad de atender al pasaje en el
check-in e impresion del billete.

Espacio en cabina reducido y sin servicio a bordo: Reduce los costes de atender
al pasaje y aumenta la capacidad de los vuelos.

Eliminacion de los medios tradicionales de distribucion: La venta online reduce
los costes de las agencias de viajes.

Si bien es cierto que muchas de las aerolineas tradicionales toman cada vez mas
tendencias como las de las aerolineas low cost para reducir su costes de operacion, atin a
dia de hoy son notables las diferencias que tienen en cuanto a ello se refiere:

Operaciones vuelo: Una mayor utilizacion de las aeronaves por parte de las
aerolineas low cost, asi como un mayor uso de aeronaves de mayor tamafio por
parte de las aerolineas tradicionales que aumentan el consumo de combustible, el
precio de adquisicion, de mantenimiento y de sus tripulaciones.

Mantenimiento: Las aerolineas /ow cost suelen tener un flota inica con aeronaves
de edad media notablemente mas joven que las aerolineas tradicionales, lo cual
reduce notablemente los fallos de las mismas asi como el volumen de repuestos.
Otro factor también son los salarios pagados al personal de mantenimiento.

Servicios al pasajero: Las aerolineas low cost cobran por cualquier servicio de
abordo no esencial mientras que las aerolineas tradicionales sirven comidas a
bordo y ofrecen comodidades como mantas, almohadas o kits de aseo a los
pasajeros.

Aeronave y servicios de trafico: Las aerolineas tradicionales llegan a incurrir en
el doble de gastos que las low cost en este aspecto. Las razones son, de nuevo, el
mayor tamafo de las aerolineas tradicionales o la tendencia de las aerolineas low
cost a operar en aeropuertos secundarios con menores tasas.

Ventas y reservas: La venta de billetes a través de internet por parte de las
aerolineas /ow cost mientras que las tradicionales persisten con la venta a través
de agencias de viaje sigue creando una diferencia de costes de operacion.

4.3. VALORACION DEL RENDIMIENTO

Para valorar el rendimiento de las aerolineas se miden numerosos aspectos, algunos de
los cuales se comparten con gobiernos o agencias de viajes mientras que otros son
confidenciales. Para valorar el impacto de las decisiones que se toman en la aerolinea se
observan tanto los valores de rendimiento de la propia aerolinea como el de los
competidores, para comparar entre ellos y su evolucion en el tiempo.

En la mayoria de industrias el rendimiento se mide por la cantidad de outputs generador
por inputs. En las aerolineas el output se define por capacidad generada y, en este caso,
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el factor clave, como se ha dicho antes, para medir el rendimiento de la misma es el ASK,
asiento disponible por kilometro (o en su defecto, tonelada disponible por kilometro para
las aerolineas de carga). En cuanto al input caracteristico de las aerolineas son tanto el
capital como los empleados.

En lo referente a la productividad de las aeronaves, el término mas comunmente usado es
la “utilizacion” del avion, que se mide con horas bloque por dia y aeronave. Las horas
bloque se define como el tiempo que pasa desde que se le quitan los calzos al avidon para
hacer el push-back, hasta que se le vuelven a colocar los calzos para desembarcar.
Maximizar la utilizacion de la aeronave es algo que las aerolineas consiguen reduciendo
el tiempo en suelo del avion, es decir, reduciendo el tiempo que tardan en desembarcar
una aeronave de pasaje y equipaje, prepararla para el siguiente vuelo y volver a embarcar
al nuevo pasaje y su correspondiente equipaje. Este tiempo suele variar mucho entre
aerolineas, siendo tipico para las low cost un tiempo de entorno a la media hora, y un
tiempo de 2 horas paras las aerolineas tradicionales. De nuevo, este tiempo se ve afectado
por el tamafio de la aecronave y por el tipo de rutas de la aerolinea, pues un vuelo con hora
y media de preparacion pero 10 horas de duracion reportara una mejor utilizacion que un
vuelo con 20 minutos de preparacion y solo 1 hora de duracion.

Otra forma de medir la productividad de las aeronaves es con el ASM por avién y por dia.
En este caso, las aerolineas pueden seguir tres estrategias distintas para aumentar el valor
de dicho parametro:

e Aumentar el nimero de vuelos por dia para una flota reduciendo el tiempo en
tierra entre vuelos.

e Aumentar el tiempo medio de vuelo de la flota operando rutas de mayor distancia

e Aumentar el nimero de asientos ofrecidos en una flota reduciendo el espacio entre
filas o quitando clases preferentes e introduciendo mas asientos de clase turista.

En lo que atafie a la productividad de los empleados, es un pardmetro que debe
maximizarse pues el coste que suponen los empleados para las aerolineas ronda el 30%
del total, sin duda muy significativo y pese a la tendencia en los ultimos afios de seguir
decreciendo, sigue siendo notable. Por lo general, 1a estrategia de las aerolineas de reducir
el coste de sus empleados ha sido, por un lado para las aerolineas tradicionales el de
reducir el nimero de empleados, mientras que en el caso de las aerolineas low cost, el de
reducir los sueldos y beneficios de estos. La forma de medir la productividad de los
empleados para las aerolineas es, de nuevo, muy similar a la de las aeronaves. Se mide el
ASK por empleado. Este pardmetro mejora:

e A mayor distancia media de los vuelos, puesto que la cantidad de trabajo requerida
para preparar un vuelo no es proporcional a la distancia del mismo.

e A mayor tamano del vuelo, puesto que la cantidad de trabajo requerida para
preparar una aeronave de mayor tamafio no es proporcional con el aumento de
asientos ofrecidos.

e A mayores niveles de productividad de las aeronaves, puesto que se reduce el
tiempo de transito de las aeronaves.

El aumento de la productividad de los empleados mas reciente se debe, también, a la
automatizacién de numerosos procesos, como la venta de billetes, el check-in... .
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Otra forma de medir el rendimiento de una aerolinea, tal y como se ha visto en el apartado
anterior, es evaluando los costes de operacion de la misma.

Con una vision mas simplemente econdmica también se puede medir el rendimiento de
una aerolinea por los ingresos de la misma. Este valor se obtiene de todos productos
vendidos, desde billetes hasta comidas a bordo. Sin embargo, hay que tener en cuenta que
el aumento de este parametro no implica un mejor rendimiento de la aerolinea, pues es
preciso restar los costes de la misma para obtener el beneficio limpio y conocer si la
compaiia es rentable. De esta forma, se puede tener el beneficio limpio restando los
costes totales de la aerolinea, o el beneficio operativo restando exclusivamente los costes
de operacion.

De forma mas simple, también, existen otros parametros que permiten evaluar y comparar
aerolineas como son el numero de pasajeros transportados por un periodo de tiempo, las
horas bloque, el nimero de vuelos, el tamafio de la flota o el factor de carga medio de los
vuelos. Todos estos parametros permiten evaluar la evolucion de una aerolinea dentro de
un contexto, pues no siempre el aumento de uno de estos pardmetros indica que la
aerolinea este creciendo, sino que simplemente puede estar modificando su tipo de
operacion. Por ejemplo, un aumento en el nimero de pasajeros transportados no tiene
porqué implicar que la aerolinea estd funcionando mejor, pues podria ser causa de un
cambio de estrategia para vender los billetes a un precio inferior. Es por tanto muy
importante, usar parametros muy simples debidamente contextualizados para poder
valorar acorde su significado.

Otros dos pardmetros un poco mas representativos del rendimiento de la aerolinea son el
RPK (Revenue Passanger Kilometer — Ingresos pasajero kilémetro), o el PRASK
(Passenger Revnue per Available Seat Kilometer — Ingreso de pasajero por asiento
disponible kilometro). El RPK contabiliza los ingresos por niimero de pasajeros y la
distancia recorrida por cada uno de ellos mientras que el PRASK se obtiene de el RPK
por el ASK, es decir, proporciona un valor que podria definirse como el ingreso unitario
por pasajero. De la misma forma, existe el factor Yield, que se obtiene de dividir el ingreso
por pasajero entre el RPK. Este valor es de gran utilidad a la hora de valorar cambios en
los precios de los billetes.

Un tultimo parametro que también es tipicamente usado para evaluar el desempefio de las
aerolineas es su puntualidad.
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5. FACTORES DE LA FIJACION DE PRECIO DE
LOS BILLETES

Pocos temas en la industria aerondutica generan tanto debate entre los consumidores
como el precio de los billetes. La gestion de ingresos engloba toda la gestion de recursos
para maximizar los beneficios de una aerolinea, mientras que la fijacion de precio de las
billetes es la parte que determina el precio justo para cada uno de los billetes que se vende.
Mientras que el cliente desea unicamente conocer el precio por un viaje de un punto a
otro y desconoce porque la persona que va sentada a su lado ha pagado una tarife
completamente distinta, la aerolinea se encarga de ajustar todos sus recursos para
maximizar los ingresos que puede recibir por cada asiento de cada vuelo.

La demanda en las aerolineas se caracteriza por un mercado de origen — destino, donde el
cliente puede elegir entre distintos itinerarios que incluyen vuelo directo, vuelo con una
escala o varios vuelos en conexion. Al mismo tiempo, un unico vuelo puedo servir a
distintos mercados de origen — destino, siendo un vuelo de conexion directa para algunos
pasajeros o un vuelo en conexion para otros. Por tanto, los precios basados en el mercado
origen — destino dependen de factores como las caracteristicas y propositos del pasaje, la
frecuencia de vuelos entre ambos puntos y la cantidad y tipo de aerolineas competidoras
que operen la ruta y no necesariamente de la distancia entre ambos puntos como muchos
viajeros podrian imaginar. Sin embargo, histéricamente este si era el caso y la politica de
precios venia regulada por los gobiernos, donde la restriccion mas comun era imponer
una tarifa basada en la distancia de los vuelos independientemente de la demanda del
mercado o de si era un vuelo directo o con escalas. Hoy en dia, como se ha introducido,
el mercado se ha desregularizado enormemente, permitiendo a las aerolineas basar sus
tarifas en otros criterios como se expone, sin olvidar numerosos factores que los
contextualizan.

5.1. SEGMENTACION DEL MERCADO

El éxito de usar diferentes precios para un mismo producto, como ocurre con los billetes
de avidn, depende de la capacidad de la aerolinea de identificar los distintos grupos que
conforman la demanda, es decir, su segmentacion. En la teoria, los ingresos maximos por
un vuelo se consiguen cuando cada uno de los pasajeros paga un precio distinto e igual al
maximo que estaria dispuesto a pagar por ese servicio. En la practica, esto es imposible
pues la aerolinea no tiene la capacidad de conocer cuanto esta dispuesto a pagar por el
trayecto ni es viable publicar un precio exclusivo para cada cliente.

Sin embargo, la aerolinea intenta aproximarse a ese ideal identificando cada grupo de la
demanda con caracteristicas similares en términos de proposito del viaje, sensibilidad al
precio y sensibilidad al tiempo. Las dos grandes distinciones que hacen las aerolineas es
entre pasajeros de negocios y pasajeros de ocio, mientras que los primeros tienden a
comprar los billetes con poca antelacion y son poco sensibles al precio del mismo, los
segundos tienden a anticipar la compra y son altamente sensibles al precio.

Una de las formas de las aerolineas de diferenciar esta segmentacion es ofrecer productos
visiblemente distintos, por ejemplo, con la distincidon entre las cabinas de primera clase,
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business o clase turista. Otra forma es ofrecer beneficios para aquellos clientes que
compran un billete con precio superior, como el embarque anticipado, la asignacion de
butaca o la posibilidad de reembolso. Con estos incentivos, las aerolineas pretenden
captar a los clientes dispuestos a pagar un precio superior, pese a que el servicio principal
que posteriormente reciben durante el vuelo es el mismo que el de aquellos viajeros que
han pagado una tarifa mas reducida. De forma resumida, la aerolinea ofrece pequefios
servicios adicionales que distinguen cada tarifa por un precio extra para intentar capturar
a aquellos clientes dispuestos a pagar un precio superior y que no son tan sensibles al
precio mientras que ofrece otras tarifas a un precio mas reducido para intentar atraer al
maximo numero de clientes sensibles al precio para, con ello, no dejar ningin asiento
vacio y maximizar los ingresos. La tarea mas complicada dentro de esta estrategia es
conseguir que los pasajeros dispuestos a pagar un precio superior no se decanten por las
tarifas inferiores, pues ya estaban dispuestos a viajar, lo que requiere crear productos
suficientemente atractivos que los disuadan de esas tarifas mas bajas.

5.2. INGRESOS ADICIONALES

Desde finales de la década de los 90 los ingresos adicionales (conocidos en inglés como
ancillary revenues), han tomado cada vez mayor importancia. La filosofia de estos reside
en que, por cada cliente adicional que la aerolinea consigue incluir en el vuelo, esta tiene
una nueva oportunidad de generar ingresos adicionales mediante la venta de productos o
servicios extras como la reserva de un asiento seleccionado, la venta de comida, la
inclusion de equipaje o la venta de entretenimiento de abordo. Las aerolineas que centran
su gestion de ingresos en aumentar los ingresos adicionales son, tipicamente, aerolineas
que centran su estrategia en aumentar el factor de carga a base de reducir el precio de los
billetes.

El porcentaje de aerolineas que ofrecen este tipo de billete sin ningln servicio extra
incluido no deja de crecer, pasando de en torno al 16% en 2006 a entorno un 30% en
2019. Esto demuestra el éxito de esta estrategia y la expansion de las aerolineas low cost,
algo que se ve respaldado por estudios que demuestran que el aspecto mas relevante para
los pasajeros a la hora de comprar un billete es el precio del mismo.

Como resultado de bajar los ingresos por billetes se obtiene un aumento de los ingresos
adicionales, que pueden dividirse entre productos relacionados con el vuelo y productos
no relacionados con el vuelo. Sin embargo, hay que considerar que muchos de estos extras
anteriormente se incluian en el billete, como comidas, equipaje o seleccion del asiento, lo
que encarecia el precio del mismo, por lo que el aumento de la ganancia no es neto.
Algunas de las mayores aerolineas low cost, las ganancias adicionales representan cerca
del 50% por lo que son fuertemente dependientes de estas.

Revenues Costs Net profit
Airfare 181.91 - =
Ancillary 12.09
Cargo & other 34.26
Total 228.26 225.7 2.56

Source: IATA (2013)

Figura 4: Beneficio medio de las aerolineas por pasajero (2013)
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Existen numeros productos y servicios que generan ganancias adicionales.
Originalmente, las aerolineas low cost crearon los productos y servicios adicionales
extrayendo los servicios no bésicos incluidos en el billete y ofreciéndolos a parte como
son comida, equipaje o reserva del asiento, lo que les permitia reducir el precio del billete
para competir en mercados altamente sensibles al mismo. Sin embargo, cada vez son mas
los productos y servicios que se incluyen en esta categoria, ofreciendo las aerolineas
hoteles, alquileres de coche, tarjetas de crédito, venta de productos cosméticos o incluso
juegos de azar y loteria.

Esa politica de buscar aumentar los ingresos mediante los ingresos adicionales a costa de
reducir el precio del billete modifica sustancialmente la gestion de ingresos tradicional
que busca maximizar el precio del billete. Esto ha llevado a muchas aerolineas a dividir
en gestion de ingresos unitarios, que corresponde con los ingresos por la venta de billetes,
y gestion de productos unitarios, que incluye la venta de productos y servicios adicionales.
Ello conlleva que no siempre el objetivo sea el mismo, pues el primero intentara optimizar
factor de carga y precio del billete mientras que el segundo intentara maximizar
exclusivamente el factor de carga para tener mayores ventas de productos y servicios
adicionales. Para buscar la mejor solucion se debe optar por un perfil orientado al cliente,
algo que gracias a la ventas online y la cantidad de informacion disponible de cada usuario
online, permite ofrecerle la oferta que mejor se adecue a su perfil para maximizar los
ingresos de la aerolinea.

5.3. OVERBOOKING

Con las estimaciones y predicciones de demanda hechas, se procede a maximizar los
ingresos previstos del vuelo. Dentro de este proceso, se encuentra la practica del
overbooking en que se ofertan mas billetes que plazas reales del vuelo en base a la tasa
esperada de cancelaciones y personas que no se presentan al vuelo.

Una de las tareas mas importantes dentro de la asignacion de precios de los billetes es
limitar las reservas para cada clase, donde clase no tiene que ser necesariamente la clase
de asiento del pasajero, sino el precio del billete. La forma mas tipica de venta de billetes
es la anidada, donde a cada clase se le asigna un ntimero de asientos que se reservan para
los pasajeros dispuestos a pagar ese precio, por lo que existe una jerarquia entre clases,
dando preferencia y guardando siempre el numero de asientos asignados a una clase
superior para garantizar la disponibilidad para aquellos pasajeros dispuestos a pagar un
precio superior. Otra forma es la dividida, en que a cada clase se le asigna un cierto
numero de asientos y estos son totalmente independientes del resto de clases, este modelo
permite garantizar la disponibilidad de un nimero de asientos para un publico en
concreto. En la préctica, es tipico que se use una combinacion de ambos métodos.

La realidad, es que el nimero de asientos asignados a cada clase es superior a las plazas
reales del aeronave, esto es el overbooking. Con ello, se pretende maximizar los ingresos
por vuelo asumiendo que cierto nimero de billetes vendidos no llegaran a presentarse.
Sin embargo, esta practica puede tener efectos negativos si el nimero de cancelaciones o
personas no presentadas es inferior al estimado, pues debe denegarse el embarque el
pasaje, lo que no solo genera un mal estar en este sino que la aerolinea debe compensar a
dichas personas. Esta practica queda justificada por:
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e Los pasajeros que cancelan sus vuelos antes de la salida

e Los pasajeros que no se presentan al vuelo

e Los pasajeros que hacen reservas duplicadas

e Los pasajeros que pierden sus vuelos en conexion

e El coste de compensacion de un pasajero al que se le deniega el embarque puede
ser inferior a los ingresos esperados por esta practica

e Plazas asignadas a tour operadores vacias

En todos estos casos el overbooking contribuye a aumentar el factor de carga del vuelo y
los ingresos a la vez que reduce el numero de asientos vacios. Se estima que el
overbooking puede aumentar los ingresos de una aerolinea entorno al 5%.

No obstante, es importante recordar que cada pasajero al que se le deba denegar el
embarque repercutird en la imagen de la aerolinea, pues ello quedara expuesto en internet.
Ademas, cada pasajero al que se le deniega el embarque debe de ser reubicado en otro
vuelo y posiblemente requiera de un alojamiento, transporte y una compensacion por lo
que también incurrird en un notable coste para la aerolinea. Para la correcta gestion
cuando debe denegarse el embarque a una persona es importante que la aerolinea valore
a que pasaje denegarlo y como compensarlo, pues no es lo mismo los pasajeros que
renuncian voluntariamente a embarcar a cambio de una compensacion que aquellos que
deben hacerlo obligatoriamente pese a no querer por no disponer de asientos disponibles.
Estos ultimos se estima que son en torno a 5 de cada 10.000 pasajeros en el mercado
estadounidense. Es importante tener en cuenta que si la compensacion ofrecida a un
pasajero para renunciar a su plaza es suficientemente buena como para hacerlo
voluntariamente, posiblemente la experiencia de dicho pasajero no sea tan mala para con
la aerolinea.

Una forma de estimar el overbooking dptimo que se debe realizar es la de minimizar los
costes. El overbooking tiene dos costes, por un lado el coste de realizar overbooking de
mas en que se deben compensar a los pasajeros que se les deniega el embarque, y por otro
lado el coste de no realizar overbooking, en que se quedan asientos vacios y se pierda la
oportunidad de aumentar los ingresos. Ambos costes tienen direcciones opuestas, y
considerando que el objetivo del overbooking es maximizar los ingresos, el overbooking
optimo seria aquel en que la suma de ambos gastos es minimo:

Costs

Minimum
total costs

Figura 5: Representacion grdfica de la aproximacion basada en el coste del Overbooking
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Existen numerosas regulaciones que limitan el overbooking dependiendo de cada
mercado. Estas regulaciones marcan tanto la compensacion econdmica que debe recibir
el pasaje al que se le deniega el embarque en funcion de la distancia del vuelo como los
servicios que se le deben ofrecer (reembolso del billete, embarque en otro vuelo de las
mismas condiciones...).

5.4. PROGRAMAS DE AFILIACION Y ALIANZAS DE
AEROLINEAS

Una de las formas de las aerolineas de atraer un mayor nimero de clientes son los
programas de afiliacion y los acuerdos entre aerolineas, de esta forma los pasajeros
reciben incentivos por volar con la compaiia y disponen de una red mas amplia de rutas
asi como privilegios con otras aerolineas. Los programas de afiliacion permiten retener a
los consumidores atrayéndolos con descuentos o servicios adicionales gratuitos para
futuros viajes mientras que las alianzas dotan a la aerolinea de una red mas amplia de
rutas, pudiendo incluir aerolineas menores para los desplazamientos finales asi como
otras grandes aerolineas que incluyan rutas adicionales, sin olvidar los acuerdos de cddigo
compartido que permiten aumentar los canales de venta y distribucion.

Los programas de afiliacion estan disefados para retener a los consumidores. Estos
programas recompensan a los viajeros frecuentes proporcionadndoles descuentos y
servicios o productos adicionales rebajados o gratuitos para mejorar la oferta frente a los
competidores. Tipicamente, cuanta mayor sea la frecuencia con que se vuela con la
aerolinea, mejor serd el status del pasajero en el programa y mejores sus recompensas,
esto se puede hacer de forma proporcional al coste de los billetes que compra el pasajero
o a los kilometros recorridos.

Una de las formas de aumentar el nimero de pasajeros de la aerolinea también son los
viajes corporativos. Las aerolineas tratan de buscar acuerdos con empresas que realicen
viajes frecuentes entre las ciudades que opera, de esta forma se aseguran retener a dichos
pasajeros de negocios y evitan que vuelen con la competencia, a cambio la aerolinea
ofrece un precio mas competitivo.

En lo referente a los acuerdos entre acrolineas, se dan diversas formas de estos. Por un
lado, se establecen acuerdos entre las aerolineas de mayor tamafio y las aerolineas
regionales para que estas ultimas conecten las ciudades de menor tamafio con los
principales hub para nutrirles de pasajeros o llevarles a su destino final. De esta forma, la
aerolinea regional funciona como una extension de la mayor. Estos acuerdos pueden darse
de tres formas distintas, una primera forma es que la aerolinea regional opere de forma
independiente bajo su propia marca, esto suele suceder bajo codigo compartido o bajo
pre-compra de ciertos asientos por parte de la aerolinea mayor. Una segunda forma es que
la aerolinea regional este afiliada a la aerolinea principal y una tercera forma que es que
la aerolinea regional sea una subsidiaria de la aerolinea principal, es decir, que pertenezca
a esta.

Otra forma de acuerdos entre aerolineas son los vuelos con codigo compartido. En este
acuerdo, la aerolinea que opera el vuelo acuerda con otra aerolinea que esta pueda
comercializar asientos dentro de sus vuelos. Este acuerdo tiene beneficios para ambas
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aerolineas puesto que permite a la aerolinea que tnicamente comercializa extender su red
de rutas y la aerolinea operadora puede aumentar su factor de carga e ingresos. Estos
acuerdos suelen darse de forma bilateral y es una forma comun de extender la red de rutas
en nuevas areas en las que no se operaba. Este acuerdo puede darse, también, de tres
formas distintas, la primera es conocida en inglés como hard block, y en este caso la
aerolinea que comercializa compra un nimero determinado de asientos a la aerolinea
operadora. La segunda es conocida como soft block, y en este caso el nimero de asientos
que compra la aerolinea que comercializa varia en funcion de la demanda que tiene la
operadora. Por ultimo existe el acuerdo de venta libre en que la aerolinea operadora de
acceso al inventario de asientos a la otra aerolinea para que los venda bajo su propio
codigo. Este tipo de acuerdos requiere también de coordinacion entre ambas aerolineas,
pues si se pretende extender la ruta mediante vuelos en conexion debe garantizarse que la
programacion de estos es compatible y que el tamafio de los aviones es apropiados. Otro
aspecto relevante es que la aerolinea operadora debe hacer una estimacion adecuada para
que el acuerdo de codigo compartido aumente sus ingresos y no perjudique dejando sin
disponibilidad de asientos a clientes no provenientes del acuerdo.

La forma mas comun de acuerdos entre aerolineas, que ademas suele incluir acuerdos de
codigo compartido, son las alianzas. Las alianzas de aerolineas es una forma de
colaboracion entre estas que no solo les permite ampliar la red de rutas, sino que puede
facilitarles las operaciones con acuerdos que incluyan la colaboracién en handling,
puertas de embarque o mantenimiento. Hoy en dia existen tres grandes alianzas de
aerolineas que representan cerca del 60% del trafico aéreo: Star Alliance, SkyTeam y
Oneworld:
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Figura 6: Principales alianzas de aerolineas
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5.5. CONSIDERACIONES LEGALES

Tal y como ya se ha mencionado, el transporte aéreo estaba altamente regulado y eran los
gobiernos quienes marcaban tanto las rutas como los precios de las aerolineas siendo,
ademas, en muchos casos los principales propietarios de la mayoria de aerolineas mas
importantes del mundo.

En 1978 Estados Unidos inicia el proceso de liberalizacion del transporte aéreo con la
Ley de Desregularizacion del Transporte Aéreo, lo que lleva a una mayor competencia en
el mercado estadounidense. Le siguen numerosos paises como el Reino Unido. En 1985
Estados Unidos y los Paises Bajos firman el primer acuerdo de cielos abiertos,
introduciendo la liberalizacion en las rutas transatlanticas. En el afio 1993 entra en vigor
la liberalizacion del transporte aéreo en la Unidén Europea y en 1994 se firma el acuerdo
de Cielos Abiertos entre la Union Europa y Estados Unidos. Desde entonces, el resto del
mundo ha ido adoptando una politica semejante, permitiendo a las aerolineas la libre
competencia.

En el caso de Espana la normativa actual de los billetes queda establecida por el
Reglamento (CE) del Parlamento Europeo y del Consejo 1008/2008 sobre normas
comunes para la explotacion de servicios aéreos en la Comunidad. En dicho reglamento
se regula la concesion de licencias a compaiias aéreas comunitarias, el derecho de las
compaiiias aéreas comunitarias a explotar servicios aéreos intercomunitarios y la fijacion
de precios de los servicios aéreos intercomunitarios.

En lo referente a la prestacion de servicios aéreos intercomunitarios el reglamento
establece, entre otros, los principales puntos recogidos y resumidos a continuacion:

e Los Estados miembro no condicionaran la realizacion de servicios aéreos
intercomunitarios por parte de las compaiias aéreas comunitarias.

e Al explotar servicios aéreos intercomunitarios, toda compaiiia aérea comunitaria
podré combinar servicios aéreos y concretar acuerdos de coédigo compartido.

e Los Estados miembro podran imponer la obligacién de servicio publico en
relacion con servicios aéreos regulares entre un aeropuerto situado en la
Comunidad y otro aeropuerto que sirva una region periférica, en desarrollo de su
territorio o en una ruta de baja densidad cuando dicha ruta se considere esencial
para el desarrollo econdmico y social de la region.

e Los Estados podran indemnizar a las compaiias aéreas seleccionadas para la
concesion de la explotacion de dichos servicios aéreos. La indemnizacién no
podré exceder del importe necesario para cubrir los costes netos derivados de la
ejecucion de cada obligacion del servicio publico, teniendo en cuenta los
correspondientes ingresos conservados por el operador y unos beneficios
razonables.

e FEl gjercicio de los derechos de trafico estara sujeto a las normas comunitarias,
nacionales, regionales o locales publicadas relativas a la seguridad, intrinsecas o
extrinsecas, la proteccion del medio ambiente y la asignacion de franjas horarias.

En lo referente a la disposiciones sobre precios el reglamento establece, entre otras otros,
los principales puntos recogidos y resumidos a continuacion:
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e Las compaiiias aéreas de la Comunidad y, sobre la base del principio de
reciprocidad, las de los terceros paises, fijaran libremente las tarifas y fletes de los
servicios aéreos intercomunitarios.

Asi mismo, el precio total del billete de avion puede estar desglosado por tarifa, tasas,
equipaje, cargos de emision, cargo por combustible y otros cargos o servicios ofrecidos.
En las rutas de servicio publico, en Espana aquellas que conectan peninsula con Islas
Baleares e Islas Canarias o entre estas, el Estado establece tarifas sociales para
determinados colectivos. Estas tarifas se encuentran reguladas por el Acuerdo del Consejo
de Ministros del 21 de noviembre de 2003 y modificado por el Orden FOM/1085/2008
para las Islas Baleares y por el Acuerdo del Consejo de Ministros del 2 de junio de 2006
para las Islas Canarias.
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6. ESTRATEGIAS DE FIJACION DE PRECIO DE

LOS BILLETES
6.1. ESTRUCTURA DE TARIFAS

Tal y como se ha introducido en el capitulo cinco del presente trabajo, los precios de los
billetes en el mercado actual no vienen fijados ni estan directamente relacionados por la
distancia de cada trayecto, sino que son diversos los factores que influyen en estos. Es
por ello que las aerolineas pueden tomar distintas estrategias para fijar los precios con el
fin de maximizar siempre los ingresos por cada asiento de cada vuelo.

Para ello, las aerolineas pueden basarse en tres principios econdmicos, consiguiendo en
la practica tipicamente una mezcla de los tres y siendo siempre una gran influencia la
competencia existente de cada mercado.

PRECIO BASADO EN EL COSTE

En la microeconomia esta practica se define como introducir un margen de beneficio
respecto al coste de produccion del producto. Sin embargo, en el mundo de las aerolineas
la realidad es que el coste marginal de vender un billete mas y transportar a un pasajero
mas en un vuelo ya establecido es extremadamente bajo.

Para las rutas programadas de una aerolinea, el precio tanto de la aeronave, como de las
tripulaciones o combustibles son precios fijos e independientes del volumen de pasaje
que se vaya a transportar, por lo que el coste marginal de afadir viajeros es
extremadamente reducido, se podria aproximar al coste de una comida mas y un
porcentaje casi nulo de combustible. Es por ello, que esta estrategia no podria sustentar a
una aerolinea.

Otra estrategia basada en el coste es estimar el coste como el coste medio por pasajero de
todo un vuelo, es decir el coste de operacion por ASK. Este principio es el que se usaba
cuando el mercado de la aviacion estaba regulado y los precios venian fijados por los
gobiernos en base a las distancias de las rutas. Esta politica ignora, por ejemplo, los
diferentes servicios que ofrece una aerolinea, beneficia a los mercados mas pequefios y
perjudica a los grandes mercados con gran demanda que las aerolineas podrian operar con
mayor eficacia.

PRECIO BASADO EN LA DEMANDA

La politica de fijacion de precios en base a la demanda se ajusta a la voluntad de pagar de
los consumidores. Se atafie a la suposicion de que existen viajeros dispuestos a pagar un
alto precio por un billete por la conveniencia del mismo mientras que otros solo estan
dispuestos a pagar precios muy bajos. En base a ello, las aerolineas cobran precios muy
distintos por el mismo producto a los consumidores con perfiles distintos, de esta forma
la aerolinea maximiza los ingresos por cada vuelo.
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Esta estrategia resulta en precios distintos tanto en mercados distintos como dentro de
cada mercado y estas diferencias no van ligadas al coste del servicio ni al servicio
proporcionado, sino exclusivamente a la voluntad de pagar de cada consumidor.

PRECIO BASADO EN EL SERVICIO

El tercer principio consiste en fijar los precios en base al servicio ofrecido, es decir,
distinguir los precios entre clase turista o clase bussines. Esta estrategia, a diferencia de
la anterior, permite ajustar el precio a la aerolinea de forma mads justa con el coste del
servicio que ofrece, ademas, al establecer la mayoria de asientos de clase turista a un
precio inferior la aerolinea se garantiza su ocupacion y disminuye el riesgo de que no se
ocupen.

Como se ha visto en los tres principios expuestos, es importante tener clara la diferencia
entre discriminacion de precio y diferenciacion del producto. La discriminacion de precio
consiste en cobrar precios distintos por el mismo, o casi el mismo, producto basado
exclusivamente en la voluntad de pago del consumidor. Por el otro lado, la diferenciacion
del producto implica cobrar precios distintos por productos de distinta calidad y que su
coste de produccion es distinto.

Atendiendo a los tres principios econémicos descritos y a los distintos factores descritos
en el capitulo cinco, considerando sobre todo la segmentacion de los mercados, las
aerolineas pueden fijar dos tipos de estructura de tarifas, una mas restrictiva en que se ven
mas penalizadas las tarifas mas bajas o un tipo de tarifas mas simples y menos restrictivas,
las cuales cada vez son mas comunes como consecuencia de la expansion y éxito de las
aerolineas low cost y sus estrategias.

La estructura restrictiva o tradicional se basa en convertir las tarifas mas altas en atractivas
para los clientes con mayor disposicion a pagar un precio alto a base de incluir una mejora
de servicios en estos y mayores restricciones de servicio en las bajas. Esta mejora de
servicios consisten en espacio extra, comida durante el vuelo, check-in diferenciado,
asiento preasignado o acceso a las salas lounge del aeropuerto. Asi mismo, para hacer
menos atractivas las tarifas bajas, se les quita las posibilidades de reembolso o
modificacion, por ejemplo. Esté practica se basa en la diferenciacion del producto.

La estructura menos restrictiva o simple consisten en la practica de lo anterior, pero no
solo creando distintas tarifas, sino ofreciendo los servicios adicionales por un coste extra,
ademas de ofrecer cada tarifa de asiento en un tiempo determinado, guardando tarifas
superiores para aquellos clientes con mayor disposicion de pago acosta de limitar la
cantidad de tarifas a precios inferiores. De esta forma, se sigue manteniendo la
diferenciacion entre las tarifas superiores e inferiores por ventajas como la posibilidad de
reembolso, y también se ven beneficiados aquellos clientes que adquieren el billete con
anterioridad, pero ahora las tarifas inferiores no quedan tan restringidas, sino que pueden
optar a mejoras de sus servicios pagando un precio adicional por cada uno de ellos, algo
que genera ingresos en la aerolinea. Esta practica es la mas extendida hoy en dia y la que
ha llevado a aumentar tanto los factores de carga como los beneficios de las aerolineas
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sustancialmente desde la década de 1990, pues es en ese momento cuando se produce la
aparicion de la mayoria de aerolineas low cost asi como de los servicios de venta online,
lo cual lleva por un lado a las aerolineas tradicionales a reducir la calidad de sus servicios
para poder ofrecer precios competitivos, lo que resulta en un menor atractivo para pagar
un mejor servicios poco distinguido respecto a las tarifas bajas, asi como la posibilidad
de los clientes de comprar las distintas tarifas y posibilidades bajo su propio criterio con
la venta de billetes online. Es por ello que, mientras que esta estructura simplificada de
tarifas es la mas caracteristica de las aerolineas low cost, las aerolineas tradicionales se
han visto obligadas a adoptarla para no perder cuota de mercado.

Asi pues, la expansion y el €xito de las aerolineas low cost con una estructura de precios
mucho menos restrictivas y la tendencia de las aerolineas tradicionales a adaptar una
politica similar han hecho que dicho modelo se imponga en la industria aeronautica. Sin
embargo, la diferenciacion del producto también ha retomado su relevancia, atrayendo a
los clientes con mayor predisposicion a pagar a costa de un aumento de los costes por
parte de la aerolinea. Para que la diferenciacion del producto haya podido retomar
relevancia ha sido necesario marcar una clara diferencia entre los servicios incluidos en
cada familia de tarifas, asi como los beneficios para la compra anticipada o la adquisicion
de billetes de ida y vuelta. Por su parte, las aerolineas low cost han adoptado una tendencia
hacia un billete “a la carta”, donde todos los servicios anteriormente incluidos en el billete
ahora deben adquirirse por separado por un precio extra, asi como la inclusion de todos
los ingresos adicionales como pilar principal.

6.2. DYNAMIC PRICING

Toda la gestion de la venta de billetes de las aerolineas se realiza, hoy en dia, a través de
servidores informaticos. Mediante el uso de un sistema de reservas central las aerolineas
pueden gestionar tanto el control de inventario, su optimizacion, su comercializacion y
venta como obtener los datos estadisticos que les permitan mejorar el ciclo. Con ello, las
aerolineas optimizan de forma iterativa la gestion de la venta de sus billetes, maximizando
sus beneficios.

Las aerolineas gestionan y controlan su inventario, es decir, la disponibilidad de asientos
y su categoria o precio a través de un sistema central de reservas. Las aerolineas crean
distintos productos, establecen precios para cada uno de estos productos y para cada uno
de los métodos de distribucion y luego, controlan su disponibilidad a través del sistema
central de reservas. Generalmente, el departamento de pricing asigna un precio nominal
a cada producto, el departamento de ventas establece los descuentos o comisiones como
incentivos y el departamento de gestion de ingresos se encarga de controlar la
disponibilidad del inventario para maximizar las ganancias. Los principales sistemas de
distribucion global son Amadeus, Galileo, Sabre y Worldspan. Las paginas web de las
aerolineas proveen un coste competitivo ahorrando las comisiones y tasas asociadas a
vender a través de los sistemas globales de distribucion, las paginas de terceros se ahorran
las comisiones de las agencias y suman unas tasas competitivas y las agencias de viajes
suelen ser las que mayor precio ofrecen.

Como ya se ha explicado, la gestién de ingresos pretende maximizar los ingresos que
pueden conseguirse por cada venta de billete, es por ello que el sistema central de reservas
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se encarga de gestionar la disponibilidad del inventario en cada momento acorde a las
estimaciones de demandas que se disponga. Ademas, los sistemas centrales de reservas
no solo gestionan eso, sino que automaticamente recogen toda la informacion sobre los
patrones de compra de los consumidores para poder optimizar las predicciones y
estimaciones y, con ello, mejorar el control de inventario, por lo que son el niicleo de un
ciclo con el que se busca maximizar los ingresos. Es por ello que se puede establecer que
el sistema estd conformado por cuatro elementos principales: control de inventario,
optimizacion, prediccion de demanda e interaccion con los consumidores, siendo los
cuatro elementos importantes y estando relacionados e influenciados entre ellos.

En el capitulo 3.1 de overbooking del presente trabajo se ha introducido el control de
inventario que realizan las aerolineas. El método mas comun es el control por salto y
clase, en que las aerolineas establecen un conjunto de productos designados
alfabéticamente y cada uno de ellos se corresponde un salto en una clase (por ejemplo,
vuelo de la ciudad A a la ciudad B en clase turista), donde cada clase corresponde a unas
ciertas ventajas y limitaciones como ya se ha explicado anteriormente. Sin embargo este
tipo de control no es capaz de distinguir entre recursos y producto, es decir, dado que en
las aerolineas el precio de un vuelo entre A y C con escala en B tienen un precio distinto
a la suma de los vuelos A — B y B — C, este método no es capaz de priorizar siempre
aquellos casos que maximizan los beneficios. Dentro de este tipo de control existen dos
variantes como ya se mencion6 en el capitulo 3.1, el control anidado en que existe una
jerarquia de clases y el control dividido en que la disponibilidad de cada clase de asientos
es independiente del resto. Mientras que en el control dividido no es necesario conocer el
patron de la llegada de demandas para cada clase, dado que en el control anidado cada
compra afecta a la disponibilidad de todas las clases, si es preciso tener una mejor
prediccion de la demanda de cada clase para optimizar la disponibilidad de billetes a cada
tiempo e intentar proteger aquellos de mayor coste frente a los de menor coste. La
filosofia detras de la venta de billetes por este método es que un billete debe venderse si
la ganancia por la venta de dicho billete mas la ganancia esperada por el resto de billetes
menos ese, es superior a la ganancia esperada por todos los billetes en un futuro.

Otro mecanismo también generalizado y que pretende mejorar la carencia expuesta del
control por salto y clase, es el mecanismo de control por origen y destino, el cual pretende
también facilitar la programacion dindmica de precios. Dentro de este mecanismo existen
dos metodologias principales, el anidado virtual y el precio de puja. El anidado virtual se
basa en el mismo concepto que en el control anidado expuesto anteriormente, sin
embargo, ahora se crean unos contenedores virtuales basados en el valor y no en la clase
por lo que cada salto en un itinerario y clase es asignado a un contenedor virtual del que
podré tomar inventario. De esta forma, una aerolinea que tenga dos vuelos A—By B —
C, y tres compradores, uno dispuesto a pagar 100€ por el vuelo A — B, otro dispuesto a
pagar 300€ por el vuelo A — C y otro dispuesto a pagar 250€ por el vuelo B — C, el sistema
podré priorizar el segundo comprador frente al primero, pero también priorizaria el primer
y tercer comprador frente al segundo. Por otro lado, la metodologia del precio de puja
establece un punto de precio por cada salto y, una clase esta disponible para la venta si su
precio es mayor a la suma de precios de puja de los saltos que conforman el itinerario.
Ambos métodos representan una mejora sustancial frente al mecanismo de control por
salto y clase. Entre la metodologia de anidado virtual y de precio de puja existe un extenso
debate sin conclusiones definitivas sobre cual resulta en una mayor mejora de ingresos.
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Lo que si es claro es que la metodologia de anidado virtual requiere de mucha mas
computacion, debiendo crear numerosos contenedores para una correcta optimizacion,
ademas, estos deben actualizarse periddicamente y dindmicamente, por lo que también
dificulta la obtencion de estadisticas y estimaciones.

Cualquiera de los cuatro métodos expuestos requiere de la obtencion de datos de los
usuarios para poder realizar estimaciones y, con ello, optimizar y actualizar los algoritmos
de control de inventario. La importancia de estimacion de la demanda se desarroll6 en el
capitulo 3.1. Uno de los principales problemas de la estimacion de la demanda en las
aerolineas es que unicamente quedan visibles las ventas realizadas y se censura una gran
cantidad de informacion, de forma que si un producto queda cerrado a la venta, no queda
registrado. Consecuencia de ello es que si inicamente si utiliza el historico de las ventas
para estimaciones, se obtendran predicciones inferiores a la demanda actual. La
deconstriccion, traducido literalmente del término ingles unconstraining, es la técnica
utilizada para crear un historial de demanda real a partir del historial de ventas para poder
crear algoritmos de predicciones mas precisos. Existen distintos y numerosas teorias
sobre esta practica, algo que tienen la mayoria de ellas en comun es que establecen que
la demanda para las distintas clases son independientes. Sin embargo, lo cierto es que la
demanda entre clases no es independiente y, a raiz de todo lo expuesto, surge la duda
sobre cual es el mejor modelo de demanda que puede ser implementado en una operacion
a tiempo real.

Una de las estimaciones mas simples sobre la variacion de la demanda con el tiempo es
que la demanda llega en orden de menor a mayor valor de la clase a medida que se
aproxima la salida del vuelo. Esta estimacion se basa en la suposicion de que la voluntad
de pagar mas del cliente aumenta segin decrece el tiempo restante para el vuelo, la cual
se sustenta en que los pasajeros de ocio hacen sus reservas con mayor antelacion a los
pasajeros de negocios.

La fijacion de precios dinamica es uno de los aspectos menos entendidos y que mas dudas
generan en los usuarios sobre los precios de los billetes de avion. Cuando un pasajero ve
que puede comprar un billete de avion por 50€ y al dia siguiente, cuando va a comprarlo,
el precio ha subido a 100€, no lo entiende. Lo que el pasajero generalmente no percibe es
que no es que el precio del billete se haya duplicado, sino que el producto que el pretendia
comprar (trayecto y clase) ya no esté a la venta. Por lo que el precio de los billetes no es
variable como tal, sino que la disponibilidad de los productos, como ya se ha estado
explicando, es la que se gestiona, haciendo disponible cada grupo de productos en un
tiempo conforme a la demanda esperada.
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7. EJEMPLOS DE FIJACION DE PRECIOS DE

BILLETES
7.1. MERCADO ESPANOL

Para ejemplificar todo lo expuesto en el presente trabajo se toma la ruta entre Madrid y
Gran Canaria, la cual es operada por hasta seis aerolineas distintas como son Vueling,
Ryanair, Iberia, Iberia Express, Air Europa y Binter y se expone la oferta de todas ellas
para el viernes 2 de febrero de 2024 (estudio realizado a principios de noviembre de 2023)
para un unico viaje de ida y sin conexiones. Se tiene ademas, en el caso particular de esta
ruta, una mezcla de aerolineas de perfil muy distinto, siendo Binter una aerolinea
tradicional que mantiene como maxima la calidad del servicio al cliente, Ryanair la
aerolinea /ow cost por excelencia, Iberia y Air Europa las aerolineas tradicionales de
Espafia pero que ambas han ido adaptando tendencias de las aerolineas low cost y Vueling
e Iberia Express que son aerolinea low cost que, ademads, tienen la particularidad de
pertenecer al grupo IAG como Iberia y que muchos de sus vuelos son en codigo
compartido entre las tres.

Empezando el estudio por Binter, aerolinea que anuncio6 el comienzo de sus operaciones
entre Canarias y Madrid el pasado sabado 28 de Octubre, se observa que la aerolinea
ofrece cuatro conexiones diarias al mismo precio base:

¥ Madrid a Gran Canaria (1)

Precio para 1 pasajero }

jue 1feb. vie 2 feb. sab 3 feb. dom 4 feb. lun 5 feb.
desde 80,00 € desde 80,00 € desde BO,00 € desde BO,00 € desde 80,00 €

>

Visualizar todo el mes

Tarifas genéricas  Tarifas especiales  Puntos BinterMas

. Solo vuelos directos

07:00 0850\ ao-tpa nTEOT @ desde 80,00€ v
(MaD) Duracién 2 h. 50 min (Lra)
12:30 14:20 MAD-LPA NTE007 (D desde 80,00€ v
(maD) Duracién 2 h. 50 min. (Lra)
17:00 18:50 MAD-LPA NTBOIE (O desde 80,00 € v
(MaD) Duracién 2 h. 50 min (Lra)
20:00 21:50 MAD-LPA NTE005 (D) desde 80,00 € v
(MaD) Duracién 2 h. 50 min. (Lra)

Figura 7: Oferta de vuelos de Binter

Seleccionando el primer salto ofrecido, se encuentra que se ofertan tras tarifas distintas
con diferentes limitaciones y ventajas:
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07:00 08:50
MAD-LPA NTE017 (O desde 80,00 € ~
(MaD) Duracion 2 h. 50 min (LPa)
(O so,00€ O mo,00¢ O 460,00€
@ Equipaje de mano (8 Kg) \®  Seleccion de asiento \®  Seleccion de asiento
incluido preferente
1! Aperitivo gourmet a bordo
incluido @ cfquipaje de mano (8 kg) B Equipaje de mano (8 Kg)
W  Mejorar tarifa (15 €) * 1) Aperitivo gourmet a bordo 1}  Aperitivo gourmet a bordo
incluido incluido
Ver detalles @
@ Mejorar tarita (15 €) * ©  Mejorar tarifa
4+ Cambio de vuelo (40 €) * £ Reembolsos (60€ o gratis
en bono)
fh Equipaje facturado (1 bulto
de hasta 23 Kg) ~+  Cambio de vuelo gratis *
v 300 puntos Bintermas @ Eeauipaje facturado (1bulto
de hasta 23 Kg)
Ver detalies (3) A Facturacien, embargue

preferente y equipaje en
cabina garantizado

¥ 900 puntos Bintermas

Ver detalles @
Figura 8: Oferta de billetes de Binter

Como puede observarse, Binter ofrece tres tarifas, cada una de ellas con un precio
superior a la anterior y mejores ventajas para el cliente. La primera tarifa es la mas basica,
ofreciendo casi de forma exclusiva el viaje, sin ninguna comodidad mas que las necesarias
como son un asiento y un equipaje en cabina obligatorio por ley. La particularidad de
Binter es que todos sus asientos son iguales, sin distincion entre turista o business y que
a todos los pasajeros se les sirve comida durante el vuelo. La segunda tarifa ofrece las
comodidades estandar para un viaje de este tipo, incluyendo la seleccion de asiento o una
maleta facturada y permitiendo modificar la reserva con un pequefio sobrecoste, este era
la reserva estandar de cualquier aerolinea antes de la expansion de las low cost. Por
ultimo, ofrece una tarifa con una gran diferencia de precio que incluye todos los servicios
posibles, dicha tarifa pretende atraer a los compradores dispuestos a pagar mas ofreciendo
un notable mayor atractivo frente al resto.

Es importante mencionar también que, antes de terminar la compra del billete, Binter
ofrece la posibilidad al cliente de incluir en su compra un seguro de viaje, la seleccion de
asiento si su tarifa no lo incluye o maletas adicionales.

Siguiendo en analisis con Air Europa, se tiene que la aerolinea ofrece tres conexiones
diarias con un precio base todas ellas muy similar de aproximadamente 50€:
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HJR 50,38 EUR 50,38 EUR
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== | MNuimero de paradas h 4
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3 de 20 vuelos
07:05 sin escalas 09:00
MAD T
15:05 . sin escalas . 17:00
MAD LPA
20:05 sin escalas 22:00
MAD " Lpa
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Duracién 2h 55min
Operado por AIR EUROPA EXPRESS

Consulta detalles del itinerario

Duracién 2h 55min
Operado por Air Europa

Consulta detalles del itinerario

Duracion 2h 55min
Operado por Air Europa

Consulta detalles del itinerario

5db. 3 dam, 4 ﬂ
133,38 EUR 133,38 EUR 71T¢
Ordenar por Mas temprano

a partir de

50,38 EUR

a partir de

51,38 EUR

a partir de

51,38 EUR

Figura 9: Oferta de vuelos de Air Europa

Queda 1 asiento

De nuevo se toma el primer salto del dia para analizar las distintas tarifas ofertadas, en
este caso se tienen hasta cinco posibilidades de eleccion. Es resefiable que para las tarifas
business estandar y business flex se especifica que quedan exclusivamente ocho plazas,
por lo que puede concluirse que dichos productos estan limitados a ocho unidades.

50,38 eur

Economy Lite

Cabina turista

2 piezas en cabina:
1 maleta 55x35x25cm -10kg
1 bolso bajo asiento

SRR

Economy Standard

Cabina turista

2 piezas en cabina:
1 maleta S5x35x25cm -10kg
1 bolso bajo asienta

1 pieza en bodegade 23kg

110,38 ewr

Economy Flex

Cabina turista

2 piezas en cabina:
1 maleta 55x35x25cm -10kg
1 bolso bajo asiento

1 pieza en bodegade 23kg

Cambios permitidos sin
penalizacién

Seleccion de asiento gratuita
(excepto XL)

Quedan 8 plazas a este precio

243,38 er

Business Standard

Cabina business

3 piezas en cabina:
2 maletas 55x35x25cm -14kg vy
1 bolso bajo asiento

2 piezas enbodega de 32k

Cambios permitidos con
penalizacion

Seleccion de asiento gratuita

Figura 10: Oferta de Billetes de Air Europa

Quedan 8 plazas a este precio

303,38 awr

Business Flex

Cabina business

3 piezas en cabina:
2maletas 55x35x25cm -14kg y
1 bolso bajo asiento

2 piezas en bodega de 32kg

Cambios permitidos sin
penalizacion

Cancelacidn sin penalizacion
antes de la salida

Selecciénde asiento gratuita

| selecione

De nuevo, se observa como se parte de un producto base sin ningln tipo de extra para
aquellos clientes mas susceptibles al precio y se va incluyendo comodidades en cada tarifa
a medida que aumenta el precio hasta llegar a la tarifa Business Flex que incluye todos
los extras por un precio un 600% superior a la mas basica. Ademads de las distintas tarifas
ofertadas, Air Europa ofrece la posibilidad de afiadir distintos extras antes de finalizar la
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compra, como son un seguro de viaje, mejoras en los asientos, maletas adicionales,
embarque prioritario o equipaje especial como bicicletas o mascotas.

Se prosigue analizando la oferta de Iberia, en este caso se tiene hasta nueve saltos diarios,
todos ellos operados por Iberia Express y con un precio base que oscila entre los 50 y los
casi 200€ dependiendo del horario seleccionado:

07:25 e + 09:25 Turista
MaD L5

Operado por:
EXPRESS 4 Avios D==ll== -

09:05 Dz;:.E o + 1105 Turista
Mal) L=a

Operado por:
EXPRESS Avios DE=llEs -

12:20 T » 14:20

MaD PR

Operado por:
EXPRESS o Avips D==ll== -

14:45 T y 16:45

Operado por:
EXPRESS Avios D==ll== -

15:35 o + 17:35 Turista
I".-’.l:l _:.:‘

Operado por: s 159€
EXPRESS Avips De=lles -

7 3 DIRECTD -

.JT\B—'_-!ICI 2h SSmin. * 2[«:]-2_'?

Operado por: ’

EXPRESS #F Avigs Demles -

20:15 2h S5 ¥ 22:10

maL L=a

Operado por:

EXPRESS Avips Dem=lles -

- . + ll::'l

22:10 20 St » 00:05

Operado por: ’

EXPRESS #F Avips DemlEs -

- -y —_‘I.cuz

23:35 - + 01:30

mal L=L

Operado por:

EXPREGE JF Avios Detalles -

Figura 11: Oferta de vuelos de Iberia
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Tomando el primer salto del dia como en el resto de ocasiones, se tienen 6 tarifas distintas
ofertadas, en este caso, al igual que sucedia con Air Europa, puede concluirse que cada
uno de los productos business estd limitado a 6 unidades:

Asegiirate el major precio Liava tu maleta facturada

Basica © S0€ (» Optima @ BDE Confort @ S9¢

=] Obtén un minimo de 160 Avics &=} Obtén un minimo de 310 Avics &= Obtén un minimo de 405 Avies

m Edquipaje de mano

m Edquipaje de mano m Edquipaje de mano

3 hasta
@ Edquipaje en bodega t‘\ Asiento espacio extra CENEE
|}| Seleccidn de asiento h.\ Asiento delantero
srafuita desde 24h ante Ircluide

A& Prioridad de Embargque

{5 Cambios

Cambia tu vuels sin Emitaciones

Experiencia business al mejor predo Comodidad Business y un extra de flexibilidad

Business Optima Business Confort Business
o 246€ o 301€ Flexible © 381¢€

Quedan & plazas Quedan & plazas Quedan & plazas
&= Obtdn un minimo de 1.140 Avies =) obtdn un minime de 1.415 Avlos &= Obtén un minime de 1.815 Avios

& Equipaje de mano & Equipaje de mano & Equipaje de mano
Incluida 1 pheza hasta 24 kg (St 25 Incluida 1 pieza hasta 24 kg {Stud Incluida 1 pieza hasta 14 kg (5t
# Equipaje en bodega # Equipaje en bodega # Equipaje en bodega
Incluida 1 peza hasta I plezas hasta 23 § 56
wil Comida
=i Comida Incluid.

=i Comida
: Incluid. B, Asiento preferente
by Seleccidn de asiento inclubdo

b Asiento preferente

(& cambies
A Prioridad de Embargue
Inchido {Grup & Prioridad de Embargue S Reembaolso (por sentida)
ha Mostrador check-in exdusivo : S ik
Incluid B9 Cambios
primer cambio gratis to de camblos cor [§ Mostrador check-in exclusive

»f Fast Track

E‘ Mostrador check-im exclusivo

ni Fast Track

Figura 12: Oferta de billetes de Iberia

Iberia, al igual que sucede con Air Europa y Binter, antes de realizar el pago ofrece la
posibilidad de anadir extras al viaje como mas equipaje, seleccion del asiento, flexibilidad
para cambiar el billete, prioridad de embarque, equipajes especiales o seguro de viaje.

Se prosigue en analisis con Iberia Express, el operador low cost de Iberia y en este caso,
quien opera los vuelos para Iberia, por lo que se tiene los mismos nueve saltos diarios
pero en este caso los precios base oscilan desde los 40€ hasta los casi 185€:
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01/FEB 02 /FEB 03/FEB 04/ FEB 05/FEB 06/ FEB

07/FEB 08/FE

i 9/ENE 30/ENE 31/ENE y
= 40€ sz 40€ e 40€ s 40€ oste 40€ sz 152€ s 124E s 40€ s 40€ e 40€ s 40)
MIEMERDS CLUB EXPRESS
07:25H ORECTO3 h 09:25H
MAD VERDETALLES LPA i 40.78¢
MIEMERDS CLUB EXPRESS
09:05H wRETo3h 11:05H
MAD ER DETALLES LPA B 40 78¢
MIEMERDS CLUS EXPRESS
12:20H ORESTO3 h 14:20H
MAD VER DETALLES LPA £ "JG,IJBE
MIEMERDS CLUB EXPRESS
14:45H DRECTO3h 16:45H
MAD VERDETALLES LPA - 1BB,BB€
MIEMERDS CLUS EXPRESS
15:35H DRECTO3 h 17:35H
MAD VERDETALLES LPA 2 15233{5
18:30H sk i 0251 &-\[HEFCSCLLEExFEEE:
MAD VER DETALLES LPA . 152‘33{5
MIEMERDS CLUB EXPRESS
20:15H DRECTO 2 h 55 min 22-10H
MAD VER DETALLES LPA 2 18388¢
22.40H . 00:05H MIEMERDS CLUB EXPRESS
MAD VERDETALLES LPA = 15233¢
MIEMERDS CLUB EXPRESS
23:35H ORECTO2 h 55 min 01:30H
MAD VER DETALLES LPA o 15233¢

Figura 13: Oferta de vuelos de Iberia Express

Seleccionando el primer salto del dia, se disponen ahora de siete tarifas distintas para

seleccionar:

Fijacién del precio de los billetes dentro de la gestién de beneficios de las aerolineas
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Ponas

# Equipaje de mano
0

eklnZicm)

4 bended un coste
adicional de 50 € 2 abonar on la
puerta de embanque:

Embarque grupa &

4078e

= BUSINESS CLASSIC I+ BUSINESS PLUS

Avios
Cambins

Cambio permitido con coste

&0

Equipaje de mane
1 pieza (5640s25¢m)

-~y

=

Equipaje en bodega

1 picza

4 Seleccion de asiento
Grabubo desde 26h ankes de la salicd dell vuscla

'@ Embarque prioritario
Grupal

WIP Acceso s salas VIP
EH La mejor propuesta gastronomica

R Fast Track
Agcess proferente al conbrol de seguricad
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CLASSIC

IRECOMENDADA
Awios
Equipaje de mana
1 picza kg (SGatDh25cm)
Cualguer exeeso deberd
abonarse on puerts de
cmbargue

Equipaje ¢n badega

| picza Z3kg

Seleccion de asiento en
eck-m

Gratuto desde 24h antes de la

salida del vuelo

Embarque prioritario grupo
3

Bl7se

] Mvies
(%) Cambies

Primcr cambio pratuito

¥ Equipage de mano
1 pueza (Sl D2 S

W Equipaje en bodega

2 pezas

LB Seleccion de asiento
rechuio

B Early Check-in

QO Reernbalss

@' Embarque prioritario
Grupa 1

<] Avies

(%) Carnbios
Frimer camiio permitide sin
penalizaein

& [Equipaje de mano
1 precza 108z (SEblnSemd
Cualquier exteso deberd
abanarse en pucrta do
embarque

W Equipage en bodepga
1 picza 23kg

A Seleccion de asiento
XL Inchusdo

-

, Early Check-in

Tarjeta embargue anbicpada

=h

| Embargue prioritario
Grupo 2

7508e

’
"
4

Tareta de embarque anbitipada -}

Reembolso permiltida con coste [¢]

<] Avios
(%) Cambios

# Equipajede mano
| preza 10kg [5Gx40Z5em)
Cualquier excesa deberd
aborarse en puerta de

cmigargue
M Equipaje en bodega
| picza 23
A Seleceidn de asiente
AL incluido
W Early Check-in
Tarjeta embangue antcipada
@ Reembolso
Reembalia permitad con coste
@ Embarque pricritario
Grups 3

209:me

Carmnbic de wcko sin penalizacian

BUSINESS FLEX

LU

Cambios

Cambio de wucla sin penalizacion sahvocn ol casa
de no presentarse al vuclo

Equipaje de mana
1 picza (5BaAD25c )

Equipaje en bodega

2 piezas

Seleccion de asiento
incluide

Early Check-in

Tarjeta de embarque anticpada

Reembelse
Reembolso permitido sabve en caso de no
presentarse al vuela

WP Acceco o salas VIP

T3 La mejor propuesta gastronamica

@ Ernbarque prioritario
Brupol

WIP Acceso a salas VIP

f Fast Track La mejor propuesta gastrondmica
Aceso preferente al conkrol de seguridad ﬂ s gasiron
ﬂ Fast Track

Agceso preferente al conbrod de sepunidad

23438 2872:¢ 3632¢

Figura 14: Oferta de billetes de Iberia Express

De nuevo, Iberia Express permite afiadir extras antes de finalizar el pago, en este caso,
los mismos ofrecidos por Iberia.

El siguiente operador analizado es Vueling, al igual que en el caso de Iberia se tiene que
las unicas conexiones directas que ofrece la aerolinea MAD — LPA son con cédigo
compartido operados por Iberia Express, con unos precios que oscilan entre los 121€ y
los 181€. La aerolinea ofrece también la posibilidad de conectar Madrid con Las Palmas
realizando una escala en Barcelona con vuelos operados por la propia Vueling, se puede
observar como en este caso los precios se ven reducido drasticamente hasta los 60€.
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VY5403 IBERIA g Operated by Ieria Exprass X} 3h Omin

07:25 09:25 1271 38EWR

MAD Direct LPA

VY5233 IBERIA g Operated by leria Express 9 3h Omin

09:05 11:05 14935@;.

MAD Direct LPA

VY5407 VBERIA g Operated by leriz Exprass (%) 3h Omin

12:20 14:20 18038EUR

MAD Direct LPA
VY5405 IBERIA 4 Operated by Iheria Expracs % 3h Omin
14:45 16:45 38EUR
: : 180
MAD Direct LPA
VY5414 IBERIA g Operated by |beria Express (' 3h Omin
MAD Direct LPA
VY5423 IBERIA g Operated by Iheria Exprass D 2h 55min
18:30 20:25 38 EUR
: g 180
MAD Direct LPA
VY5411 IBERIA g Oparated by Iberia Express () 2h 55min
22:10 00:05
. . 12 1 38EUR
MAD Direct LPA

Figura 15: Oferta de vuelos de Vueling

Seleccionando como en el resto de casos el primer vuelo del dia, inicamente se puede
seleccionar entre dos tarifas:

Your flight summary # Change

»- Outbound 2 Dec 07:25 MAD 3h Omin LPA 09:25 VY5403 IBERIA g Opersied by loena Express

How do you want to travel?

4
. W d -
Optim Basic

A more comfortable trip Travel light
ﬁ 1 underseat cabin bag ﬁ 1 underseat cabin bag

i 1 piece of luggage in the overhead locker i 1 piece of luggage in the overhead locker
Checked bag

\y Seat selection

O 152 38EwR O 127 8EWR

Fare prices are per passenger

Figura 16: Oferta de billetes de Vueling
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En este caso, el buscador de Vueling abre automéaticamente otra pestaiia del navegador
con la pagina web de Booking.com, ademads, antes de finalizar el pago, ofrece la
posibilidad de anadir extras como el seguro de viaje, equipaje especial o en este caso
incluso el alquiler de coches en destino.

Por ultimo se analiza el operador europeo low cost por excelencia, Ryanair, el cual
dispone de dos saltos diarios:

= Madrid a Gran Canaria Ordenar vuelos por v
31ene 01 feb 02 feb 03 feb 04 feb
< Miércoles Jueves Viemes sabado Domingo
3505 € 45,05 € 45,05 € 50,05 € 50,05 €
FR 568 . Quedan 3 asientos a este precio
06:1 0 Og‘;] 0 £Qué incluye? N
Ryanair Madia 3h Canaria 45,05 € Seloc
FR 2011 .
1 8:30 2(2‘.&?0 £Qué incluye? N
Ryanair Madis 3h Canaria 76,05 € Sel

Figura 17: Oferta de vuelos de Ryanair

Seleccionando el primer salto del dia, Ryanair ofrece dos tarifas:

Elige tu tarifa

* El tipo de tarifa seleccionada se aplica a todos los

pasajeros para fodos los vuelos

ol
= Dy Le——

BASIC ) REGULAR

Viaja ligero Elige un asiento y bolsa de 10 kg a
bordo
Continuar con 45,05 £ ] +14,00 €
en cada vuelo
~ 1bolsa pequeiia @
82 Debe caber debajo del asiento defantero v v
‘E- Asiento reservado @ v
Excepto &l asiento del pilotol Filss especificas disponibles
@ Prioridad de embarque @ v
Acceso prioritario a los compartimentos superiores

Pieza de equipaje de 10 kg para el
M compartimento superior @ (V4

Liévala a bordo

Figura 18: Oferta de billetes de Ryanair

En este ultimo caso, la aerolinea nos lleva pestafia por pestafa a través de la seleccion de
extras para poder configurar el viaje, pasando por la seleccion de asiento, la posibilidad
de afadir equipaje adicional, la inclusion de un seguro de viaje, fast track en el control de
seguridad aeroportuario, pre comprar productos de venta a bordo de la aeronave, alquiler
de vehiculo en destino o transporte y aparcamiento desde y hacia los aeropuertos.

Se recoge a continuacion un resumen de las distintas tarifas ofrecidas por las aerolineas
asi como de los extras que permiten anadir durante la compra del billete, tal y como se ha
expuesto.
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AIR IBERIA
BINTER EUROPA IBERIA EXPRESS VUELING RYANAIR

SEGURO DE
VIAJE v v v v v v
MEJORA DE
ASIENTO v v v v v v
MALETAS
ADICIONALES v v v v v v
EMBARQUE
PRIORIATIO v v v v
EQUIPAJE
ESPECIAL v v v v v
FLEXIBILIDAD y y
DE BILLETES
ALQUILER DE y y
COCHE
FAST TRACK v
PRE COMPRA y
PRODUCTOS
TRANSPORTE y
AEROPUERTO

Figura 19: Extras ofrecidos por las aerolineas en el vuelo MAD — LPA

BINTER AIR EUROPA VUELING RYANAIR

FLEX ECONOMY ECONOMY FECONOMY  BUSINESS  BUSINESS
BASIC' PLUS  prys ~ LITE  STANDARD  FLEX  STANDARD  FLEx  DASIC  OPTIMA W BASIC — REGULAR

EQUIPAJE DE
MANO
EQUIPAJE
FACTURADO
EQUIPAJE DE
MANO ADICIONAL
EQUIPAJE

FACTURADO v v
ADICIONAL
CABINA BUSINESS v v
COMIDA A BORDO
SELECCION DE
ASIENTO
MEJORA DE
TARIFA
CAMBIO DE
VUELO
REEMBOLSO v v
EMBARQUE
PREFERENTE
MOSTRADOR
CHECK-IN v
EXCLUSIVO
PUNTOS DE
FIDELIZACION
COSTE [€] 80

BN

v v v v v v v v v v

v v v v v v v

N
N
g

J*

v* v

v* v v v* v

v v v v v v v v v v v

—_

10 460 50,38 75,78 110,38 243,38 303,38 121,38 152,38 45,05 59,05
Figura 20: Tarifas ofrecidas para el vuelo MAD - LPA
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IBERIA IBERIA EXPRESS
D siscn o coworr PGSRUS RSN Midme mewss case CRRC mexc RN RS CENS
EQUIPAJE DE

MANO v v v v v v v v v v y y y
EQUIPAJE
FACTURADO v / v v v v v v v y y
EQUIPAJE
FACTURADO y y y y y
ADICIONAL

CABINA
BUSINESS v & v v v v
COMIDA A

BORDO v v v v v v
SELECCION
DE ASIENTO v / v v v v v v v y y
ASIENTO XL y y ,

CAMBIO DE *

VUELO v v v v v v v v
REEMBOLSO ¥ 9 e -
EMBARQUE
PREFERENTE v v v v Vi v v v
MOSTRADOR
CHECK-IN y y y
EXCLUSIVO
CONTROL DE
SEGURIDAD y y ¥ y y )

FAST
SALA VIP
AEROPUERTO v v v
PUNTOS DE
FIDELIZACION [ v 7 v v v v v v v v v y
COSTE [€] 50 80 99 246 301 381 4078 6178 7508 20933 23498 28723 36323

Figura 21: Tarifas ofrecidas para el vuelo MAD - LPA

Con los ejemplos expuestos, es facil verificar como las aerolineas emplean las distintas
estrategias expuestas a lo largo de la memoria. Todas ellas ofrecen distintos productos
con distintas ventajas y limitaciones, partiendo de un producto base con un precio
notablemente reducido en el que no se incluye casi ninguna comodidades més que un
asiento para el trayecto deseado, hasta llegar a la clase mas superior con un precio
numerosas veces superior al base y que incluye todas las ventajas, algo pretende atrapar
a aquellos clientes dispuestos a pagar un precio superior y disuadirlos de aquellas tarifas
inferiores. Es por ello, que todas las aerolineas marcan un precio base de partida en torno
a los 50€ que aumenta para la tarifa mas cara hasta pasados los 300€.

Puede observarse también como todas las aerolineas, incluidas aquellas mas tradicionales
como Binter o Iberia, han adoptado una estrategia de ingresos adicionales, sacando
ventaja de la compra online para intentar conducir al cliente hacia la compra de productos
adicionales que mejoren su experiencia a bordo.

Otro punto que puede observarse es la venta de billetes con cédigo compartido. En el caso
de Iberia Express, Iberia y Vueling, se aprecia como aquella que ofrece un precio mas
reducido para los mismos vuelos es Iberia Express, la aerolinea operadora del vuelo,
mientras que para aquellos clientes que adquieran el billete a través de Iberia o Vueling,
el coste del mismo sera notablemente superior.
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Por ultimo, es visible también la limitaciéon que imponen algunas de las aerolineas sobre
la cantidad de cada producto ofertado, y es que Iberia o Air Europa muestran como sus
billetes superiores disponen de exclusivamente X unidades a la venta.

Se aprovecha, también, el ejemplo expuesto para mostrar algo que también se ha
desarrollado a lo largo de la memoria, y es la asignacion de precios que realizan las
aerolineas en funciéon de cada producto que resulta en que el precio de un vuelo A — C con
escala en B no equivale a la suma de los precios de los velos A— B y B — C. Se toma el
caso anteriormente mencionado de la ruta ofrecida por Vueling para conectar Madrid y
Gran Canaria para el dia 2 de febrero de 2024:

VY1003| VY3002 vueling

09:30 1205 14:35 Q1 90EUR

MAD Connection Barcelona {1h 20min LPA

Figura 22: Vuelo MAD - BCN - LPA de Vueling

Se tiene que el operador ofrece un producto que es el vuelo MAD — LPA con escala en
BCN de 1 hora y 20 minutos por un precio base de 91,90€. Si se buscan ahora ambos
vuelos, se tiene que:

V¥1002 vueling U 1h 15m

09:30 10:45 3Q99EUR

MAD Direct BCN

Figura 23: Vuelo MAD - BCN de Vueling

w3002 vuehng

12:05 14:35 4999EUR

BCN Direct LPA

Figura 24: Vuelo BCN - LPA de Vueling

Los productos de ambos vuelos por separado tienen un coste total sumado de 89,98€,
precio que pese a ser muy proximo al ofrecido para el vuelo entre MAD y LPA, es distinto
por lo que demuestra que el sistema central de reservas de la aerolinea trata cada uno de
estos casos como un producto separado con un valor distinto. Este aspecto podra
apreciarse también con mayor claridad en el ejemplo para el mercado global.

Si se toma ahora, el mismo trayecto pero para una fecha mucho mas proxima, por ejemplo
el viernes 02 de Diciembre de 2024 (estudio realizado la semana previa a dicha fecha), y
se observa el precio ofrecido por Air Europa e Iberia Express:
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07:05 sinescalas 09:00 g';;:::;:.:—j:ﬂé';mm a partir de
MAD LPA Consulta detalles del itinerario 58!38 EUR
15:05 sin escalas 17:00 E)I:::;;;:Z:ji:ﬂ;;rr;; a partir de
MAD LPA Consulta detalles del itinerario 80!38 EUR
20:05 — 22:00 DI spartr e
MAD LPA Consulta detalles del itinerario 93!38 EUR
Figura 25: Oferta de vuelos de Air Europa
07:25H a 09:25H iaidicail
: DIRECTO3 h )
MAD VERDETALLES LPA 2 Blsse
MBROS CLUE EXPRE
08:05H 11:05H
MAD LPA ®  9lsse
12:20H DIRECTO 3} 14:20H IEMERQS CLUB EXPRE:
MAD T oo LPA % 107ss¢
IEMERQS CLUB EXPRE:
14:45H DRECT23 h 16:45H
MAD VERDETALLES LPA % 107‘BB€
15.45H i 1745H IEMERDS CLUB EXPRESS
: DIRECTD 3 -
MAD = T LPA ¥ 142836
‘6 30H 18 30H MIEMBROS CLUB EXPRESS
- DRECTO3 h -
MAD EIRNT LPA * 11623e
IEMEROS CLUBEXPRESS
18:30H DREETOZ h S5 min 20:25H
MAD VER DETALLES LPA e 209.33¢
22-10H ORECTOh 55 min 00:05H
MAD VERDETALLES LPA
IEMBROS CLUB EXPRESS
23:35H O1:30H
MAD LPA T 48ue

Figura 26: Oferta de vuelos de Iberia Express

Puede observarse como, por lo general, en la mayoria de horarios el precio base ofrecido
es superior. Esto se debe a que el algoritmo de las aerolineas parte de la hipdtesis de que
la disponibilidad de pagar del cliente es superior a medida que se reduce el tiempo hasta
la fecha de partida del vuelo.

7.2. MERCADO GLOBAL

De forma analoga a la ruta MAD — LPA, se procede ahora a analizar las distintas ofertas
que existen para la ruta Madrid — Bangkok BKK para la misma fecha 2 de febrero de
2024, a fin de observar una ruta de mayor largo radio operada tipicamente por aerolineas
mayores con estructura hub and spoke.

Tras una busqueda por internet puede observarse que existen numerosas formas de viajar
de una ciudad a otra, en esa ocasion, se reduce el estudio a analizar aquellas ofertas con
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una unica escala y en que ambos vuelos son realizados por el mismo operador, lo que
reduce la oferta a las aerolineas: Emirates, Kuwait Airways, Cathay Pacific, Qatar, Iberia,
Air France, China Eastern, Etihad, Turkish Airlines, KLM, Lufthansa y Swiss. En todas
ellas, el trayecto incluye una escala en el hub principal de cada aerolinea, salvando el caso
particular de Iberia, cuyo vuelo es operado por Qatar.

Para observar los distintos productos ofrecidos, se analizan los billetes en venta de las
aerolineas Emirates, Kuwait Airways, Qatar y Air France a modo ejemplificativo.

Se comienza el analisis viendo la oferta de la aerolinea Emirates con escala Dubai, la cual
ofrece tres categorias, economy, business y first class, y dentro de cada una de ellas, dos
tipos de billetes, con un total de 6 posibilidades:

A380 A380

o1 K142 EK384 Economy Business First
. from EUR . == . —
MAD 15 hrs 40 mins BKK from EUR from EUR
661.46 2,054.46 4,806.46
1425 1205 +1 Lowest price
1 connection
”~ v v
Services (per person) Flex Experience
Compare all services Lowest price Business Class
(D Baggage « kg « 3k =
D cCabin baggage  1x7kg " 1xTKg
gEg Regular seat selection " Complimentary " Complimentary
A Skywards Miles " 4,500 Miles " 6,000 Miles
4 Upgrade to B Eligible Eligible
\# Uparade to Business £8,250 Miles ¥ 52,500 Mies
@ Change fee | Rectricted " No charge
o A
[@1 Refund fee m Restricted «" No charge Arrive rested
EUR
fi EUR
661.46 EUR by
1,057.46 2,954.46

I Select l [ Select I Check fares

Figura 27: Oferta de billetes Economy de Emirates
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01 A380 A380
EK142 EK384
MAD 15 hrs 40 mins BKK
14:25 12:05
1 connection
Services (per person)
Compare all services
D Baggage
[CD Cabin baggage
sfe  Seat selection
& Skywards Miles
\-;f Upgrade to First
r® cChange fee
33 Refund fee
01 A380 A3B0
EK142 EK324
MAD 15 hrs 40 mins BKK
14:25 12:05 ¥

1 connection
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Economy

from EUR

661.46

Lowest price

v

v 40 kg

o 2xTkg

Business

from EUR
2,954.46

~

v kg

o 2xTkg

First

from EUR

4,806.46

- I
5 15
T

~ N Shower Spa
" Complimentary +” Complimentary
\
+" 10,500 Miles " 11,400 Miles
Eligible Eligible < Dine on demand
60,375 Miles 52,500 Miles ne an deman
& Restricted +” No charge
@ Restiicted No charge -
= o ¢ Private Suite
EUR EUR from EUR
2,954.46 3,557.46 4,806.46
Select l I Select ] Check fares

Figura 28: Oferta de billetes Business de Emirates

Economy
from EUR
661.46

Lowest price

v

Services (per person)
Compare all services

[D Baggage
D Cabin baggage

=z Seat selection

A Skywards Miles
[ Change fee

[@3 Refund fee

Business

from EUR
2,954.46

v

+ 50kg

o 2xTkg

+" Complimentary

First

from EUR
4,806.46

~

v 50kg

o 2xTkg

«" Complimentary

" 15,000 Miles " 15,000 Miles
m Restricted +” Mo charge
m Restricted +" No charge
EUR EUR
4,806.46 5,578.46
Select l l Select

Figura 29: Oferta de billetes First de Emirates

De nuevo, al igual que en la ruta MAD — LPA, la estrategia es partir de un billete con un
precio reducido en el que se incluye exclusivamente lo mas basico, en este caso un asiento
para el trayecto, maleta de cabina y facturada y comida, dada las caracteristicas del viaje.
Las ventajas y limitaciones se van modificando hasta el billete en primera clase, cuyo
precio es cinco veces superior al base, pero que incluye todo tipo de comodidades y lujos
para atraer a aquellos compradores que pueden permitirselo. Asi mismo, la aerolinea,
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antes de finalizar el pago, también ofrece la posibilidad de una mejora de la clase del
billete o bien incluir servicios adicionales como equipaje o un seguro de viaje.

Se observa ahora la oferta de Kuwait Airways, que dispone de cinco tarifas distintas:
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Figura 30: Oferta de billetes de Kuwait Airways

La siguiente aerolinea analizada es Qatar, quien dispone de 4 posibilidades:
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Great flexibility Unlimited flexibility
Economy Convenience Economy Comfort
€105 €186
Total for all passengers Tetal for all passangiers
L ™ 'l \
{ Select fare ] | Select fare |
e A . /
Earn 4,937 Avios Earn 6,582 Avies
Benefits and fees per adult passenger Benefits and fees per adult passenger
1 Flexibility to make 2 changes Flexibility to make unlimited changes
Cancellation within 24hrs of book nig withiout fess W Cancal at anytime without fees
Checked baggage: 30 kg 111 Checked baggage: 35 kg
Hand baggage: 1 piece. 7 kg =1 Hand baggage: | piece. 7 kg
Standard Seat selection incleded - Standard Seat selection included
Preferred Seat selection for a fee Preferred Sest selection included
Upgrade with Avios ' Upgrade with Avios
Onling-exclugive benefits Onling-sxclusive benefits
Graat Hexibility Unlimited flaxibility
Business Comfort Business Elite
€3,368 €4,260
Tatal for all passangers Total fior all passengers
i N el B
':‘ Select fare .: | Select fara ]
. 4 =~ 4
" Earn 11,519 Avios " Earn 13,164 Avios
Banefits and fess per adult passenger Benefits and fees per adult passangar
=3 Flaxibility to make 2 changes "  Flexibility to make unlimitad changes
Cancellation within 2dhrs of booking without fees " Cancal at anytime without fees
Checked baggage: 40 kg 1] Checked baggage: 40 kg
i Hand baggage: 2 pieces, 15 kg total 0 Hand baggage: 2 pieces, 15 kg total
. Seat selection included - Seat selection included
Lounge access included & Lownge access included
alin luagi nefit nli lusive benefits

Figura 31: Oferta de billetes de Qatar Airways

Pese a que la estrategia es la misma que la del resto de aerolineas, es resefiable que el
precio base de la tarifa con menos comodidades es notablemente superior a la ofrecida
por el resto de aerolineas.

Se observa, por ultimo, las tarifas ofrecidas por Air France, quien dispone de hasta 9
posibilidades distintas:
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luido por pasajero

‘1 equipaje de mano y 1 articulo

personal (12 kg en total)*
Sin equipaje facturable incluido

Sin seleccién de asiento gratuita

antes del check-in

<Se permiten cambios en los
< letes (cargo de 200 EUR +

posible diferencia entre tarifas)

Mo reembolsable

710 EUR

Seleccionar

v

x

X

X
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Incluido por pasajero

¥ 1 equipaje de mane y 1 artfculo

personal (12 kg en total)*

v 1 articulo(s) de equipaje
facturado(s) (23 kg)

X Sin seleccidn de asiento gratuita

antes del check-in

Vv Se permiten cambios en los
billetes (solo se paga por la

posible diferencia entre tarifas)

X o reembolsable

775 EUR

Seleccionar

Incluide por pasajero
v 1 equipaje de mano y 1 artfculo

personal (12 kg en total)*

Vv 1articulo(s) de equipaje
facturadol(s) (23 kg)

v Asiento en la parte delantera

(]
v Se permiten cambios en los
billetes (solo se paga por la

posible diferencia entre tarifas)

X Mo reembolsable

827 EUR

Seleccion

Incluido por pasajero

v 1 equipaje de mano y 1 articulo

personal (12 kg en total)*

v 1articulo(s) de equipaje
facturado(s) (23 kg)

Vv Seleccidn de asiento antes del

check-in*

v Se permiten cambios en los
billetes (solo se paga por la

posible diferencia entre tarifas)

v Reembolsable si cancela antes

del primer vuelo de su viaje

858 EUR

Seleccionar

Figura 32: Oferta de billetes Standar de Air France

Promium Light [S——

Incluido por pasajero

2 equipajes de mano y 1 articulo
personal (12 kg en total)*

Sin equipaje facturable incluido

Sin seleccién de asiento gratuita

antes del check-in
Ventajas SkyPriority*

Se permiten cambios en los
billetes (cargo de 250EUR +

posible diferencia entre tarifas)

No reembolsable

2.674 EUR

Seleccionar

Incluido por pasajero
v 2 equipajes de mano y 1 articulo

personal (12 kg en total)*

v 2 artfeulols) de equipaje
facturado(s) (23 kg cada uno)

X

Sin seleccion de asiento gratuita

antes del check-in
V' Ventajas SkyPriority*

v Se permiten cambios en los
billetes (solo se paga por la

posible diferencia entre tarifas)

x

No reembolsable

2.749 EUR

Incluido por pasajero

v 2 equipajes de mano y 1 articulo
personal (12 kg en total)*

v 2 artfculo(s) de equipaje
facturado(s) (23 kg cada uno)

Vv Seleccién de asiento antes del

check-in*
v Ventajas SkyPriority*

v Se permiten cambios en los
billetes (solo se paga por la

posible diferencia entre tarifas)

¥ Reembolsable si cancela antes

del primer vuelo de su viaje

2.849 EUR

Selec

Figura 33: Oferta de billetes Premium de Air France

BUSiness Standard

Incluido por pasajero

v 2 equipajes de mano y 1 articulo
personal (18 kg en total)”

v 2artfculo(s) de equipaje
facturado(s) (32 kg)

X Sin seleccién de asiento gratuita

antes del check-in
Vv Acceso a salas VIP incluido
v Ventajas SkyPriority*

Vv Se permiten cambios en los
billetes (solo se paga por la
posible diferencia entre tarifas)

X Mo reembolsable

2972EUR

Incluido por pasajero

v 2 equipajes de mano y 1 artfculo

personal (18 kg en total)”

v 2 artfculo(s) de equipaje
facturado(s) (32 kg)

v Seleccién de asiento antes del

check-in*
Vv Acceso a salas VIP incluide
v Ventajas SkyPriority*

v Se permiten cambios en los

billetes (sclo se paga por la

posible diferencia entre tarifas)

v Reembolsable si cancela antes

del primer vuelo de su viaje

3148 EUR

Seleccionar

Figura 34: Oferta de billetes Business de Air France
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Recopilando todas las tarifas expuestas en una Uinica tabla para poder comprarlas entre si,

se tiene:
EMIRATES KUWAIT AIRWAY S
EcoNoMy PCONOMY - pugppgs  BUSINESS  prpgp  FIRST  pegnomy ECONOMY BUSINESS  BUSINESS
FLEX it%)s( FLEX lli%fj)s( FLEX lli%fj)s( SAVER EXCORTORINY FLEXI SAVER PLUS
EQUIPAJE DE
MANO v v v v v v v v v v v
v v v v v v v v v v v
FACTURADO v v v v
ADICIONAL
CABINA
BUSINESS Y v Y v v Y
COMIDA A v v v v v v v v v v v
(6{0)\%11)).W:\ y ;
DEMANDA
v v v v v v v
CAMBIO DE
VUELO v v v v v
REEMBOLSO v v v v v
MOSTRADOR
CHECK-IN v v v v
EXCLUSIVO
CONTROL DE
SEGURIDAD v v v v
FAST
SALA VIP
AEROPUERTO Y v Y v v Y
SPA A BORDO v v
SUITE
PRIVADA Y v
PUNTOS DE
FIDELIZACION [ v Y v Y v Y Y Y v Y
COSTE [€] 661,45 1057,46 2954,46 3557,46 4806,46  5578,46 534,72 663,72 970,72 2265,72 3161,72

Figura 35: Tarifas ofrecidas para el vuelo MAD - BKK
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QATAR AIR FRANCE
_ ECONOMY  ECONOMY  BUSINESS  BUSINESS ~ EOCNOMY  ECONOMY §TCA%‘ID‘1"§YD ECONOMY  PREMIUM  PREMIUM  PREMIUM  BUSINESS  BUSINESS
CONVENIEN CONFORT CONFORT ELITE LIGHT STANDARD PLUS FLEX ECONOMY STANDARD FLEX STANDARD FLEX
EQUIPAJE DE
MANO v v v v v v v v v v v v v
EQUIPAJE
FACTURADO v v v v v v v v v v v
EQUIPAJE DE
MANO v v v v v v v
ADICIONAL
EQUIPAJE
FACTURADO v v v v
ADICIONAL
CABINA
BUSINESS v Y Y v v v Y
COMIDA A
BORDO v v v v v v v v v v v v v
SELECCION
DE ASIENTO Y Y v v v v Y
CAMBIO DE .

VUELO v v v v v v v v v
REEMBOLSO v v v v v
MOSTRADOR

CHECK-IN v v v v
EXCLUSIVO
CONTROL DE
SEGURIDAD v v v v
FAST
SALA VIP
AEROPUERTO v Y v Y
PUNTOS DE
FIDELIZACION v v v v v v v v v v v v v
COSTE [€] 1057 1186 3368 4260 710 775 827 858 2674 2749 2849 2972 3148

Figura 36: Tarifas ofrecidas para el vuelo MAD - BKK

Puede notarse como la estrategia de las cuatro aerolineas es la misma, que también
coincide con la observada para la ruta Madrid — Las Palmas. Las aerolineas ofrecen un
producto base a un coste reducido que incluye casi de forma exclusiva el trayecto deseado
y aquellas comodidades consideradas indispensables para el trayecto. En este caso, se
observa como la mayoria de aerolineas, dada la distancia del viaje, consideran que el
equipaje facturado es un basico y lo incluyen en su tarifa mas barata, sin embargo, puede
observarse la tendencia de muchas aerolineas a adaptar la filosofia de las aerolineas low
cost y ofrecer una tarifa tan reducida que no lo incluye, como es el caso de Air France.

Dadas las caracteristicas del trayecto, al tratarse de vuelos de mayor duracion que son
operados por aeronaves de mayor tamafio, esto también da la posibilidad a las aerolineas
de distinguir sus productos ofreciendo asientos de distintos tipos que dotan al pasaje de
distintas comodidades. Esto se ve claramente reflejado en la aerolinea Emirates, quien
dispone de cabina turista, cabina business y cabina de primera clase, algo que pretende
claramente atraer a los clientes con mayor poder adquisitivo a adquirir las tarifas
superiores.

Otro ejemplo de la tendencia de las aerolineas tradicionales a implementar métodos de
las low cost, es que todas las aerolineas analizadas ofrecen la posibilidad de afiadir al
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billete mayores comodidades antes de finalizar la compra, como seguro de viaje, equipaje
adicional o ventajas en los aeropuertos de escala.

Para analizar también otro de los aspectos sobre los que se ha hablado a lo largo de la
memoria del presente trabajo, se procede ahora a comparar los precios de cada aerolinea
con el tiempo de viaje de cada una de ellas, pues al tratarse de vuelos con escalas, estos
pueden variar sustancialmente y, como se ha expuesto, ser un factor de influencia sobre
el precio del billete. Para ello, se toma siempre el billete mas econdmico de cada
aerolinea, obteniendo el siguiente resultado:

KUWAIT  CATHAY AIR CHINA TURKISH

EMIRATES  (owise pacirie QATAR  poick  pastery ETIHAD 4 privie KLM  LUFTHANSA  SWISS
V1000 16h30min | 14h20min | 17h 15min i 19h0Smin ~ 20h35min  15h30min  16h20min  17h05min 14h 30min i
40min 05min
ESCALA Dubai Kuwait Egzg Doha Paris Australia Abu Dabi Istambul Amsterdam Munich Zurich
PRECIO 661,41€ 592,72€ 569,25€ 1057€ 710€ 634,20€ 2306€ 745,92€ 656€ 1181,45€ 1179,26€

Figura 37: Comparacion precio billete - tiempo de escala

Se observa que al tratarse todos de vuelos directos con una Unica escala en el hub de la
aerolinea, la duracion total del vuelo es muy similar, entorno a las 15 horas y el precio
también proximo a los 700€. Se desmarcan de todo ello Swiss con una duracion del viaje
de 33 horas, y Etihad con un precio base superior a los 2000€. Realizando una busqueda
mas profunda en Internet, se puede observar como si existe una relacion entre tiempo de
viaje y precio. Para aquellos viajeros altamente susceptibles al precio del viaje, pueden
conseguir realizar el trayecto por precios entorno a los 300€ realizando hasta 3 escalas,
combinando distintas aerolineas y con una duracion del viaje de 34 horas.

Para terminar el analisis del presente ejemplo, se procede ahora a ver como las aerolineas
tratan cada solicitud como un producto distinto. Para ello, se va a comparar el precio del
vuelo MAD — BKK como un producto MAD — BKK frente a si se compra por separado
el billete entre Madrid y el lugar de escala y el otro billete desde el lugar de escala hasta
Bangkok. De la misma forma, también se va a comprar el precio si se compra como un
unico billete de ida, con el precio si se compra billete de ida y vuelta (para ello, se
establece la vuelta el dia 9 de febrero). El resultado obtenido es el siguiente:

AIR CHINA TURKISH
FRANCE EASTERN ETIHAD AIRLINES KLM LUFTHANSA  SWISS

2306€

KUWAIT
AIRWAYS

592,72€

CATHAY
PACIFIC

569,25€

EMIRATES QATAR

661,41€

1057€ 710€ 634,20€ 745,92€ 1181,45€ 1179,26€

MAD — MAD - 515,35€ 550,71€ 781,53€ 610€ 89€ 434,10€ 520€ 187,10€ 103€ 112,38€ 95,38€
DN ESCALA
+ CALA= 573,97€ 146,35€ 263,676 597,15€ 692€ 302,30€ 999,70€ 695,73€ 805€ 1154,50€ 1315,10€
ESCALA B
_BKK TOTAL 1089,32€ 697,06€ 1045206 1207,15€  781€ 736406 1519706 882,83€ 908€ 1266,88€ 1410,48€

MAD - BKK - MAD 422,41€ 384,72€ 646,61€ 866€ 516€ 625,75€ 1827€ 628,92€ 475€ 836,45€ 839,26€

Figura 38: Comparacion del precio del billete segtin producto adquirido

Puede observarse como en la totalidad de las aerolineas, a excepcion del caso de Etihad,
se cumple lo expuesto en la memoria. El precio del producto MAD — BKK es inferior a
la suma de los productos MAD — escala + escala — MAD, al igual que el precio del
trayecto MAD — BKK es inferior si se compra como parte de un producto de ida y vuelta
frente a si se compra como un unico producto de ida.
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A lo largo de la memoria del presente trabajo se ha ido definiendo, partiendo de los
distintos tipos de aerolinea que han existido histéricamente y que existen hoy en dia, las
caracteristicas principales de las formas de operar de las aerolineas para poder
comprender la gestion que hacen de sus recursos y como ello, tiene relacion con la fijacion
de precio de sus billetes.

Se debe comprender a una aerolinea como una empresa, salvando aquellas que como ya
se ha dicho siguen siendo de propiedad publica, cuya maxima es la de reducir los costes
y aumentar los ingresos para maximizar sus beneficios. Con dicho fin, cada aerolinea
desde su creacion define su mercado objetivo, es decir, que ciudades pretende conectar,
con que estructura de rutas, con que aeronaves y cudl es su publico objetivo. Con todo
ello, la aerolinea podréd optimizar sus recursos para minimizar sus gastos, asignando las
flotas mas 6ptimas a cada ruta, programando las tripulaciones adecuadamente, asignando
las puertas de embarque que permitan unas mejores conexiones entre vuelos y preparando
un plan de respuesta ante imprevistos, como son retrasos o cancelaciones, que permitan
recuperar la normalidad a la mayor brevedad posible e incurriendo en los menores gastos
posibles.

Para poder hacer debidamente todo lo anteriormente mencionado, uno de los factores mas
claves de cada aerolinea es la estimacion de la demanda. Dicha estimacion de la demanda
esta basada principalmente en datos estadisticos sobre los afios anteriores, no solo de la
propia aerolinea si no de todo el mercado incluyendo a sus competidores. Es también
importante, que no solo debe considerarse el nimero de pasajeros que vuelan, si no poder
tener datos sobre los pasajeros no presentados o que cancelan su billete, pues ello permite
optimizar practicas como el overbooking que aumentan los ingresos de la aerolinea.

Dicha estimacion es de la demanda es la base principal y fundamental de la fijacion del
precio de los billetes. Dicho precio, se fija en todas las aerolineas con el fin ultimo de que
cada pasajero pague el maximo precio que estaria dispuesto a pagar por su billete. Como
se ha dicho, conseguir eso es imposible y, para ello, se recurre a la distintas estrategias
expuestas a lo largo de la memoria. La hipotesis mas simple es que cuanto menor tiempo
resta para la salida del vuelo, mayor es el precio que esta dispuesto a pagar el cliente, algo
relacionado con el tipo de cliente, pues el pasaje de ocio realiza su reserva con mayor
antelacion mientras que los de negocios, con una disponibilidad a pagar superior, lo hacen
con menor antelaciéon. Como consecuencia de la expansion de la venta online de los
billetes, las aerolineas también se han visto forzadas a ofrecer distintas tarifas con
distintas ventajas y desventajas que atraigan a cada cliente a su tarifa, pues debe disuadirse
al cliente dispuesto a pagar un precio mayor de adquirir la tarifa mas basica. Para ello, las
aerolineas crean estructuras de tarifas con distintos productos a distintos precios,
definiendo su disponibilidad en el tiempo en base a sus estimaciones de la demanda para
tener la capacidad de rechazar una venta a un precio inferior en pro de una futura en venta
a un precio superior.

Asi mismo, se ha podido ver todo lo expuesto de forma practica analizando dos ejemplos
de rutas, una en el mercado espafiol entre Madrid y Las Palmas, y otra para una ruta de
mayor radio a nivel global que requiere de escala en el hub de cada aerolinea entre Madrid
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y Bangkok. En ambos ejemplos, ha quedado visible como las aerolineas definen los
distintos productos y les establecen precios claramente diferenciados, a fin de maximizar
sus beneficios. También se ha podido observar la tendencia generalizada de todas las
aerolineas de adoptar las principales practicas de las aerolineas low cost, ofreciendo un
producto base a un precio muy reducido donde no se incluye ningtn tipo de comodidad
mas allé del propio trayecto y los basicos minimos, asi como la expansion de los ingresos
adicionales, o ancillery revenue, donde las aerolineas buscan vender ventajas que
tradicionalmente se incluian en los billetes, como la seleccion de asiento, y otros
adicionales que anteriormente no existian como el alquiler de coches en el lugar de
destino. De la misma forma, se ha observado como el precio del mismo trayecto se
incrementa conforme se reduce el tiempo entre la compra y el propio vuelo, asi como las
aerolineas definen como un producto distinto, y por tanto le asignan un precio distinto, a
un vuelo solo de ida, a un vuelo de ida y vuelta o a dos vuelos con escala frente a dichos
vuelos adquiridos por separado.

Con todo lo he expuesto se ha podido comprender con mayor facilidad la forma de
trabajar de las aerolineas, entendiendo el uso que realizan de sus recursos y las estrategias
que siguen para definir la estructura de precios de sus billetes de avion. Se establece,
ademas, que el factor mas clave del éxito de una aerolinea es la estimacion de la demanda
de la misma, algo fundamentado en datos estadisticos historicos, y que también es clave
en la fijacion de precios dindmica, asunto sobre el que existe muy poca literatura
consecuencia de la opacidad de las aerolineas en su gestion.
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