
Ultrabajo costo
elevó el vuelo
de Volaris

El director general de Volaris explica que gracias a la estrategia
de seccionar tarifas rutas horarios y servicios la industria vive un
proceso histórico en el que se le ha ganado terreno al autobús
Alejandro de la Rosa
EL ECONOMISTA

LA AVIACIÓN en México vi

ve un histórico proceso de seg
mentación tarifas rutas hora
rios o servicios que permitió el
crecimiento de 9 el año pasa
do en transporte de pasajeros
por lo cual debemos sentirnos
muy orgullosos asegura Enri
que Beltranena director general
de Volaris

En entrevista recuerda que en
marzo del 2006 cuando iniciaron
operaciones 11 aerolíneas opera

ban en el país y lo hacían con ta
rifas elevadas que estrangula
ban al mercado y limitaban su
crecimiento

Actualmente hay nueve dos
de ellas regionales sin embargo
las más representativas son Ae
roméxico Connect Aeroméxico
Volaris Interjet y VivaAerobus

Las cinco debemos ser tre

mendamente eficientes en costos

parapoder subsistir enunmerca
do que compite y compite bien
pero adicionalmente estamos lo
grando una segmentación que

beneficia a los pasajeros co
menta el titular de una firma que
pasó del bajo al ultrabajo costo en
los últimos dos años Tarifas lim

pias es el mensaje que lidera su
estrategia comercial

Beltranena cauteloso por las
restricciones que le impone ser
unaempresapública se reconoce
undirectivo disciplinado creativo
y que gusta de hacer comparacio
nes La aviación como elbolero
se baila en un cuadrito y despa
cito Y a ese ritmo hasta mar
zo pasado ubicó aVolaris como la
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aerolínea con mayor cantidad de
rutas domésticas 95 Grupo Ae
roméxico 76 Interjet57yVivaAe
robus 48 y la que opera más rutas
entre México y Estados Unidos
42 Grupo Aeroméxico 30 ínter
jet 10 y VivaAerobus siete

Entres sus planes para el me
diano plazo destaca alcanzar al
menos 122 rutas nacionales y
239 internacionales incluidas 32
a Centro Sudamérica y Cana
dá A la fecha na anunciado vue
los a Guatemala desde Cancúny
la ciudad de México y Puerto Ri
co desde Cancún A continua

ción parte deunacharla realizada
en las instalaciones de su edificio

corporativo ubicado en Santa Fe
ciudad de México

Había comentado que en la
partefinal del año vendría la
expansión a Centroamérica

¿qué sucedió
Estamos ejecutando el plan que
mostramos cuando salimos a

Bolsa En la estrategia está re
saltando el programa de vuelos
punto a punto Estamos empe
zando a ver un Cancún diferente

En dos años hemos abierto 14 ru

tas pero ahora resulta que lo po
demos conectar con Puerto Rico

y Centroamérica

Guadalqjara también es un
centro importanteparaustedes
Sí se está volviendo un pun
to relevante donde la gente por
las tarifas conecta con Estados
Unidos Y por qué no si Ameri
can Airlines tiene hub en Dallas

United enHoustonyAeroméxico
en la ciudad de México por qué
no tener uno en Guadalajara

Se están registrando diversos
cambios en la aviación ¿cómo
participan
Nos está tocando actuar rápi
do porque hay mercados que
la gente no veía antes Traemos
ahora 20 de nuestra capacidad
total de asientos en rutas que se
abrieron apenas el año anterior
Por ejemplo 18 nuevas ciudades
a Monterrey los vuelos Guadala
jara Durango Guadalajara San
Luis Potosí Guadalajara Hous
ton Guadalajara Dallas o Gua
dalajara NuevaYork

¿Que oportunidades tienen de
seguir creciendo en México
Hoy tenemos 22 ciudades inter
nacionales y 38 en México mu
chas nuevas ya no vamos poder
tener pero falta mucho trabajo
en conexión punto punto Te
nemos Chihuahua Guadala

jara Chihuahua Monterrey o
Chihuahua Denver Ahora hay
que hacer un Phoenix Chi
huahua o un Chihuahua Chi

cago Tenemos que hacer un
trabajo profundo de investiga
ción de mercado y algunos ca
sos de prueba y error A noso
tros no nos jaló la ruta Ciudad
Juárez Monterrey
Luego de nueve años ¿se
ha cumplido su objetivo de
ganarpasaje al transportepor
autobús

Hemos tenido buenos resultados

pero no es suficiente Seguimos
siendo un país debajo de Perú
Colombia Perú o Chile envuelos
porpersona al año Podemos ha
cer más No estamos cerca de He

gara la meta

¿Cómo va elproceso legal en
Estados Unidos

Sigue Está por definirse quién se
ría el demandante cabeza y segui
mos en nuestra posición de que lo
vamos a litigar No nos podíamos
seguir esperando y recogimos la
demanda y no podemos hacer na
da Hay que esperar

¿Cual es su opinión sobre el nuevo
convenio aéreo con EU

He dicho que no se puede condi
cionar la negociación de un bila
teral a los deseos de una compa
ñía y sigo sosteniendo eso No es
posible que se negocie para be
neficiar a una empresa hay que

pensar en incrementar el tráfi
co de un país Después cada em
presa tiene la libertad para deci
dir sus alianzas

Tuvieron una alianza con la

estadounidense Southwest
¿evalúan otra

No Tenemos una condición pecu
liar una alianza debe tener un be
neficio económico para las partes
Mi planteamiento con los códigos
compartidos genera costos que pa
ra nuestro modelo resultan com

plicados Aprendimos mucho de la
experiencia anterior pero ahorano
evaluamos una alianza

alejandro delarosa@eleconom¡sta mx

 205.  2015.05.12



 205.  2015.05.12


