AEROLINEAS

Vueling y Amadeus, un caso de éxito
en distribucion aérea

La estrategia de comercializacion de la aerolinea se convierte en una referencia para la industria europea
y prueba que el modelo de negocio del bajo coste no esta renido con la distribucion a través de las agencias

En mayo de 2008, Vueling decidié acome-
ter una transformacion innovadora de su
negocio y aposto por la comercializacién a
través de las agencias de viajes, creando un
modelo hibrido que combina la distribucion
directa a través de su weby la intermediada,
de la mano de Amadeus y las agencias de
viajes. Esta estrategia, adoptada en un con-
texto de extrema dificultad —con el incre-
mento de los precios del petréleo, la caida
de la demanda y una feroz competencia—y
de recorte de gastos generalizado en el sec-
tor aéreo, fue una tactica valiente que, en
menos de un ano, ya se ha destapado como
un caso de éxito.

El plan de Vueling, basado en la optimi-
zacion de su capacidad y su red, la diversi-
ficacién de su oferta mediante el acceso a
otros segmentos de mercado, el desarrollo
de formulas de ingresos complementarios,
y la mejora de los niveles de eficiencia, ha
permitido a la aerolinea presentar los pri-
meros beneficios de su historia en febrero
de 2009, con un incremento de sus ingresos
del 21% hasta alcanzar los 438,9 millones, y
un beneficio neto después de impuestos de

8,5 millones de euros para el periodo anual
de 2008. Asimismo, los ingresos por pasaje-
ro aumentaron un 27,9% y un 22,8% los in-
gresos por vuelo. De esta cifra, casi un tercio
(unos 600 euros por vuelo), se atribuye a
las ventas a través del GDS Amadeus. Hoy
por hoy, las agencias representan el 20% de
los ingresos totales por tarifa de Vueling y
la media de reservas mensuales durante los
Gltimos cinco meses supera las 37.500.

I Evolucion de ingresos mensuales por tarifa
de Vueling a través de GDS
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El eje principal de los buenos resultados
obtenidos es la capacidad de Vueling de
evolucionar desde un modelo orientado
principalmente al segmento de ocio y venta
directa online hacia un modelo mixto, que
fusiona la filosofia low cost con el aprove-
chamiento de la distribucion intermediada
y la captacion de nuevos nichos de clientes
procedentes de las agencias de viajes.
Dentro de su renovacion estratégica,
Vueling analizé el potencial de la distribu-
cion a través de las agencias tradicionales
desde dos perspectivas: el valor potencial
que supondria adaptar su oferta para ajus-
tarla a la medida de las agencias de viajes
(preferencias, procesos de reserva, sistemas
de pago, etc.) y la capacidad de llegar a mas
clientes; un analisis de sus usuarios demos-
tré que el 73% de sus escasos pasajeros de
negocios compraban sus billetes a través
de agencias de viajes, por lo que existia un
holgado margen de crecimiento a la hora de
impulsar la cuota de Vueling en este nicho
de mercado.

Vueling vio en Amadeus la via idonea para
ampliar su distribucion a través de las agen-
cias tradicionales. La capacidad tecnologica
de Amadeus, su cobertura geografica y



su red de distribucién, con cerca de 8.700
agencias de viajes conectadas en Espana
y mas 100.000 en todo el mundo, fueron
factores influyentes en esta decision. Asi, el
objetivo de Vueling en relacion al papel de
Amadeus se concretaba en dos puntos: el
acceso a nuevos segmentos de mercado, es-
pecialmente viajeros de negocios, que otor-
gan mayores margenes de beneficios, y el
maximo aprovechamiento de las ventajas
de la red mundial de agencias o puntos de
venta conectados al sistema Amadeus.

La revision radical del modelo de distribu-
cion de Vueling implicé un proceso con tres
directrices principales de actuacion:

D Orientar el negocio hacia las rutas mas
rentables y frecuentes.

D Desarrollar de una oferta de productos y
servicios orientada al segmento de viajes de
empresa.

D Conseguir un proceso de reserva agil y ra-
pido para las agencias de viajes. Este punto
era determinante para garantizar la acogi-
da de los agentes de viajes. De ahi que Vue-
ling optase, de la mano de Amadeus, por la

adaptacion a los estandares de trabajo de
los agentes de viajes.

A esto se unio el lanzamiento de un tipo
de producto especificamente disefiado y
comercializado en las agencias de viajes: la
tarifa Flex, que permite cambios gratuitos
de fecha y hora, asignacion de asientos en
las mejores filas, inclusién en el precio de la
facturacion de la primera maletay pago con
tarjeta de crédito o en efectivo.

Lavoluntad deVueling de adaptarse al maxi-
mo a los procesos de trabajo de las agencias
de viajes le llevd a tomar importantes deci-
siones que le separaban de la operativa ha-

@ Hoy, las agencias de viajes representan
mas del 20% de los ingresos totales por
tarifa de Vueling. La media de reservas
mensuales realizadas durante los tltimos
cinco meses supera los 37.500
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bitual de las low cost: incorporacion al BSP,
emision de billete electronico —que permite
realizar remisiones, reembolsos, pagos en
efectivo, etc. funciones habituales que per-
miten aportar valor al cliente-, e integra-
cion total en el sistema Amadeus, de ma-
nera que los agentes dispongan en tiempo
real de todo el inventario y las tarifas de la
aerolineay puedan visualizary compararen
pantalla |a oferta de Vueling en igualdad de
condiciones al resto de aerolineas.
Amadeus, por su parte, identifico |a
tecnologia a implantar en respuesta a las
necesidades de la aerolinea. El proyecto se
concreto en la adopcion de tres soluciones:
D Amadeus Interactive Sell, que facilita la
conectividad entre el sistema Amadeus y el
inventario de la aerolinea en tiempo real.

D Amadeus e-Ticketing, el sistema de emi-
sion de billetes electronicos, que forma par-
te del proceso de reserva y de pagos entre
unaagenciay la aerolinea.

D Amadeus e-Ticket Server, un sistema que
alberga los registros de los billetes electro-
nicos que se reservan en las agencias.

Ya es posible aplicar los descuentos para residentes insulares
y familias numerosas con Vueling en Amadeus

Desde mediados de abril, las agencias
pueden reservar y emitir billetes con
descuento a través del GDS, lo que
simplifica su labory les permite ofrecer
ventajas anadidas a sus clientes

Vueling ha puesto a disposicion de las
agencias de viaje el descuento para fami-
lias numerosas y para residentes en las
Islas Baleares, Canarias y Ceuta a traves
de Amadeus. Los descuentos de familia
numerosa ascienden al 5% de la tarifa pu-
blicada, en el caso de las de primera cate-
goria, y al 10%, en las de segunda. Las re-
ducciones para residentes (del 50% sobre
la tarifa publicada) estan disponibles en
los vuelos con origen o destino a cualquie-
ra de los dos archipiélagos,ademas de para
los ceuties que vuelen desde Malaga, Sevi-
llay Jerez. Ambos descuentos (residentes y

familia numerosa) son acumulables.Esta
nueva funcionalidad de la aerolinea en
Amadeus permite simplificar la labor de
los agentes y permitirles ofrecer ventajas
anadidas a sus clientes.

Para Juan Carlos Iglesias, director general
de Ventas de Vueling, “la posibilidad de
aplicar el descuento a residentes a través
de Amadeus refuerza el cambio de estrate-
gia hacia la multidistribucion: los agentes
de viaje han respondido de forma extre-
madamente positiva a nuestra mejor pre-
sencia en Amadeusy a nuestra integracion
en el BSP. Queremos estar todavia mas
proximos a ellos, con las herramientas con
que estan acostumbradas a trabajar, facili-
tando su labor diaria”.

De acuerdo con Paul de Villiers, director
general de Amadeus Espana, “el desarro-
llo de soluciones como la que permite la

aplicacion del descuento de residentes son
un buen ejemplo del esfuerzo de Amadeus
a la hora de adaptar sus productos y fun-
cionalidades a las particularidades de los
mercados locales, por muy especificas que
éstas sean”.
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