Cómo pueden las líneas aéreas tradicionales sobrevivir a las aerolíneas de bajo coste
El sector del transporte aéreo es uno de los que está sufriendo un replanteamiento más drástico de su modelo de negocio como consecuencia de la irrupción de las líneas de bajo coste, capitaneadas por EasyJet y Ryanair.

Las líneas tradicionales ( las llamas “incumbentes”) están obligadas a reaccionar si quieren mantenerse a flote.

La esencia de su reacción pasa por reconocer que hay dos conceptos radicalmente distintos de servicio aéreo, lo mismo que ocurre en muchos otros ámbitos de los servicios personales, como por ejemplo la hostelería:

· el que prima el confort, al comodidad del cliente y el servicio personalizado, a costa del precio, y

· el que prima el precio, a costa de un menor confort y una limitación y estandarización del servicio.

Por otro lado, se han dado cuenta de que, en general, al cliente no le gusta tener la sensación de que paga por servicios que no necesita o no usa, pero que usan otros. No le importa pagar por lo que realmente usa, si a cambio obtiene un precio de partida más favorable.

Cuando las aerolíneas se tienen que enfrentar a ese binomio confort-precio surgen diversas cuestiones, que enmarcan opciones alternativas:

· ¿se pueden abarcar ambos conceptos a la vez?

· ¿se quieren abarcar a la vez?

· si se pueden abarcar ambos, ¿debe ofrecerse en el mismo avión y con la misma marca, o en aviones diferentes y con marcas diferentes?
· si se pretende hacer con la misma marca, ¿es posible?, ¿puede una única marca soportar mensajes tan distintos?

En el sector se están decantando diferentes respuestas a esas preguntas, y adoptando por tanto diversas estrategias:
· Hay quien trata de mantenerlas en el mismo avión y bajo una única marca, incluso extremando la diferenciación entre las ofertas: confort máximo en la clase Business, a un precio más alto, y en clase Turista, un servicio simplificado y más barato. Iberia lo ha hecho así hasta ahora.
· Hay quien ha optado por separarlos en diferentes aviones, normalmente con diferentes marcas, creando por tanto su propio operador de bajo coste. Iberia se lo está planteando.

También hay quien apuesta porque en un futuro las grandes compañías de transporte aéreo serán como un conglomerado de marcas y de servicios, ajustando su oferta a cada tipo de demanda, y aprovechando una infraestructura común. Es decir, las compañías ofrecerán servicios de confort, de bajo coste e incluso de vuelos charter, con marcas distintas, pero bajo una única estructura empresarial. Ajustando su oferta y sus costes según el producto que vendan.
La consolidación del sector es inevitable, posiblemente alrededor de los mejores en cada ámbito.

Las compañías tradicionales (las llamadas aerolíneas de bandera) ya han empezado a mover pieza, y Air France se ha fusionado con KLM, o Lufthansa ha comprado Swiss Air, por ejemplo. Otras, como British Airways e Iberia, están en un largo noviazgo, que augura una fusión en el horizonte.

Las aerolíneas de bajo coste, de las que en Europa hay 50, también están condenadas a fusionarse, y ya han empezado a hacerlo, lideradas por las dos mayores, EasyJet y Ryanair. La pregunta es: ¿quiénes liderarán el sector en Europa dentro de 5 años?

En cualquier caso, las aerolíneas de bajo coste han sido beneficiosas para el sector, porque lo han modernizado, reduciendo las altas comisiones de las agencias, por ejemplo; y también han sido beneficiosas para los consumidores, con mejoras importantes, como son:

1. Una caída de precios. Ahora es más barato volar.
2. Un recorte de costes en general, eliminando privilegios exagerados del sector, por ejemplo en los sueldos excesivos de las tripulaciones, o las condiciones de trabajo elitistas.

3. La mejor calidad en el servicio y en el trato al cliente, como consecuencia del incremento de la competencia y por tato de las opciones para el cliente.

4. La posibilidad de compra directa de los billetes, con una oferta más extensa, analizable y comparable desde el propio PC gracias a la venta on-line por Internet.
5. La simplificación de procesos de facturación, billetaje o recogida de equipajes.
6. La ampliación de oferta en clase Business.

7. La ampliación de oferta en general. Más líneas, más opciones.

8. Volar es más barato y más fácil.

El cliente obtiene, sea en turista o en business, más valor por su dinero.
