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ESTRATEGIA DE PRECIOS: APLICACION A UN SERVICIO FERROVIARIO

PRICE STRATEGY: STUDY CASE TO A RAILROAD SERVICE
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RESUMEN

En esta investigacion se propone e implementa un modelo de optimizacién, que permite
manejar la demanda a través del precio para un servicio de transporte de pasajeros de la
Empresa de los Ferrocarriles del Estado, EFE, correspondiendo a servicio de METROTREN.
Esta aplicacion se basa en la teoria de la gestion de ingresos, la cual se concibe como un
conjunto de estrategias y tacticas que la compafiia puede utilizar para administrar cientificamente
la demanda de sus productos y servicios. Este estudio y su aplicacion consideraron ias
capacidades y restricciones del servicio METROTREN y se comparé al modelo actual incluido
en el sistema de informacion, reserva y ventas de boletos para este servicio.

De acuerdo a los resultados obtenidos se concluye que es factible y rentable para el
servicio Metrotrén aplicar una estrategia de tarifas variables en funciéon del manejo de demandas
definidas y que, si bien el nuevo modelo permite proyectar un aumento en los ingresos netos
por sobre el 12 %, existe un riesgo intrinsico relacionado con la posibilidad de perder demanda
por estrategia
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ABSTRACT

The research proposes and implements a model of optimization which allows the managing
of the demand through the price for a service of passengers’ transport of the Railroad company
“Empresa de los Ferrocarriles del Estado de Chile”, EFE corresponding to the METROTREN
service. This application is based on the Revenue Management, which is referred to a set of
strategies and tactics that companies use to administer scientifically the demand of their products
and services. This study and its application is made considering the capacities and restrictions
of the service METROTREN and it is compared to the current inserted model in the information
system, reserve and sale of tickets for this service.

According to the obtained results we conclude that it is feasible and profitable for the
Metrotren service to apply a price variables strategy in function of the handling of defined demands
and that although the new model allows to project an increase in the net revenues for on 12% a
risk related with the possibility exists of losing demand for strategy.
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1. INTRODUCCION

Las empresas enfrentan decisiones que involucran gran incertidumbre. Como cuando
ofrecen un determinado producto o servicio, a qué precio, o cuanto tiempo durara una oferta. Y
generalmente, aun cuando la transaccién se lleva a cabo en forma exitosa permanece la duda
sobre si se debid esperar una oferta mas atractiva o si el precio transado pudo haber sido mas
favorable. Aparecen entonces algunas decisiones: ; Como puede una empresa de transporte
de pasajeros segmentar a sus consumidores proveyendo diferentes condiciones, de forma de
aprovechar las distintas deposiciones a pagar una vez segmentados los clientes?, ;Cuanto
cobrarle a cada uno?, ;Coémo deben ajustarse los precios a través del tiempo, basandose en
factores estacionales y la demanda observada para cada producto?, ; Cdmo debe una empresa
tomar decisiones de precio y asignar productos que son complementos como, por ejemplo, los
asientos en dos servicios con conexién?. Todas son decisiones sobre administracion y manejo
tactico de la demanda, y tomarlas no es facil. EI RM, una herramienta de apoyo a la toma de
decisiones, ha ganado gran atencion en los ultimos afios como una de las areas de aplicacién
mas exitosas de la investigacion de operaciones. Esto se debe a los avances cientificos en
economia, estadistica, computacion e investigacion de operaciones que hacen posible modelar
la demanda y las condiciones econémicas, cuantificar las incertidumbres enfrentadas por los
tomadores de decisiones, estimar y pronosticar las respuestas del mercado. Las decisiones de
RM pueden dividirse en tres categorias basicas:

« Decisiones estructurales: relacionadas con los formatos de venta, mecanismos de
segmentacion o segregacion y términos de transaccion.

* Decisiones de precios: relacionadas con el cdmo se establecen precios u ofertas
individuales, precios a lo largo de categorias de productos y a lo largo del tiempo.

» Decisiones de cantidad: relacionadas con el cdmo asignar la capacidad a los productos
a los diferentes segmentos, productos o canales.

En general, la mayor utilizacion es una combinacion de decisiones de precios y cantidad.
Para el caso especifico de las empresas de transporte de pasajeros, mayoritariamente se usa
el control de la capacidad como tactica porque se deriva principalmente del hecho de que los
diferentes “productos” vendidos (diferentes tipos de pasajes vendidos en diversos periodos de
tiempo y bajo diferentes términos) son abastecidos usando la misma homogénea capacidad de
asientos los que les dan un gran flexibilidad. Por sus caracteristicas, el RM en las empresas de
transporte se ha extendido porque tiene al menos dos caracteristicas fundamentales: La primera
es la heterogeneidad de los pasajeros, por lo que puede segmentarse facilmente y, por lo
tanto, habra diferentes disposiciones a pagar y diferente flexibilidad en cuanto al tiempo en que
se requiere viajar. Esto permite que las tarifas de un mismo viaje sean diferentes, dependiendo
de factores como el momento de la compra , el tiempo de permanencia en destino y la flexibilidad
para cambiar fechas.

La segunda caracteristica es la inflexibilidad en |la produccién. La capacidad de ofertas
de asientos es inflexible y los costos fijos muy altos, lo que se traduce en que un asiento no
vendido es un ingreso que se deja de ganar. De lo anterior se desprende que se debe estar
dispuesto a venderlo a un precio menor.

Para toda empresa que opera en la industria de bienes y servicios, ta relacién precio-

producto va mas alla de una valoraciéon econémica. En la industria ferroviaria entre otros atributos
como el confort, la seguridad y las frecuencias ofrecidas, el precio aparece como un indice de
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calidad, un parametro de status y prestigio. Los consumidores se forman expectativas y esperan
encontrar el servicio dentro de ciertos estandares de calidad. Para definir un precio éptimo de
un servicio en esta industria, se deben monitorear sistematicamente los efectos y su evolucién
en el tiempo, lo que resulta un proceso de decisién complejo que involucra a las funciones de
costos y margenes de utilidad deseados. Por lo anterior, es fundamental que las companias
replanteen sus politicas de fijacidn de precios y el rol que éstas desempefian en un mercado
cada vez mas competitivo.

Una de las variables mas complejas para las empresas de servicio respecto de sus politicas
de precios es la variabilidad de la demanda frente a una capacidad relativamente fija o con
pocas variaciones. Este punto es de suma trascendencia para empresas de transporte de
pasajeros, en que la demanda varia considerablemente entre algunos meses del afo, entre
algunos dias de la semana e, incluso, entre distintos horarios. En estas compaiiias, las curvas
de demanda juegan un rol fundamental, pues a través de éstas es posible observar la diferencia
en el precio dispuesto a pagar por los potenciales consumidores, en diferentes periodos.

Estudios relacionados muestran métodos analiticos y algoritmos basados en hechos
histéricos que permiten explicar el comportamiento del consumidor - en este caso pasajeros -
en la decisién de comprar un ticket dentro de un determinado periodo. Usando estos modelos
y algoritmos se pueden encontrar expresiones de la estructura dptima de precios para un medio
de transporte determinado, el nimero esperado de reservas realizadas en cada periodo de
venta y la clase de ticket, entre otros.

El objetivo principal de este estudio es maximizar los ingresos de los servicios de
METROTREN a través de una politica de precios variable. EFE ha crecido explosivamente
durante los ultimos afos, consolidando su imagen a lo largo de todo el pais, mejorando y
modernizando su servicio. Este crecimiento debe sustentarse con una sdélida politica de precios,
que considere las caracteristicas de la industria del transporte de pasajeros, ademas de las
capacidades y restricciones del servicio.

La hipétesis en esta investigacion y aplicacion practica esta definida como: Es factible
econdmicamente maximizar los ingresos por concepto de ventas de pasajes a traves de una
diferenciacién en el precio , manejando tacticamente la demanda en un servicio de cercania de
la Empresa de los Ferrocarriles del Estado.

2. CARACTERIZACION Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

La actual estrategia de precios para el servicio de cercanias METROTREN, considera
solo diferenciacién de precios por distancia recorrida, por lo que el nivel de precio solo depende
si es one way 6 round trip, permitiendo exclusivamente, un namero fijo de tarifas distintas
durante una semana, lo que se traduce que en la actualidad resulte dificil obtener un aumento
de ingresos por ventas, ya que no hay posibilidad de manejar variables importantes como la
demanda o la segmentacion por servicio y periodos. En el sistema tarifario actual no existe una
tarifa diferenciada segun distintos periodos del afio, por lo que no esta considerada la variacion
estacional de demandas y no considera la diferencia de niveles de venta entre los dias de
semana y fin de semana, ni diferencias en la demanda dentro de las horas de cada dia.

Para obtener un aumento de ingresos por concepto de venta de pasajes, se plantea la

necesidad de implementar una estrategia de precios variables, para el conjunto de tarifas, por
medio de un cambio en la demanda, considerando restricciones de oferta y disponibilidad,
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ademas de las restricciones en el actual sistema de registro, informacién y ventas de pasajes
que se encuentra en explotacion. Se visualiza que la solucion debe considerar un sistema de
tarifas diferenciadas segun los distintos niveles de demanda para diferentes periodos,
complementado con un sistema de descuentos atractivo, que incentive la maxima utilizacién de
la oferta disponible y sintonizada a su vez con una eficiente segmentacion de mercado.

Las restricciones a considerar en el problema se relacionan con la disponibilidad de las
unidades de transporte y su capacidad, la que se puede considerar como fija, y en forma eventual
variable cuando es factible aumentar el largo de los trenes acoplando mas coches respecto del
tamario y capacidad normal; restricciones en la fijacién de precios, los cuales debe considerar
la componente de subsidio gubernamental relacionados con el rol social por ley , y limitacion en
la disponibilidad de la infraestructura y la convivencia y operacion compartida con el modo de
carga.

3. METODOLOGIA UTILIZADA

Caracterizado y descrito el problema, la metodologia usada para el desarrollo del estudio
en primera instancia, considero6 la construccion del marco teérico y una revision de temas
relacionados, especificamente de publicaciones referidas a la aplicaciones en empresas de
transporte de pasajeros de la herramienta gestion de ingresos. Se realizo una recopilacién de
datos, procesamiento y analisis de informacion del servicio METROTREN, se desarrollaron las
funciones de demanda y se identificaron las restricciones y variables de decision. En base a lo
anterior, se desarroll6 e implementé el modelo de optimizacion.

4. MODELO DE OPTIMIZACION

Para establecer los precios adecuados para todos los tramos del servicio METROTREN
en cada uno de los distintos horarios y temporadas, se ejecutd un modelo de optimizacion cuya
funcién objetivo es maximizar los ingresos de este servicio. Las Unicas restricciones consideradas
al desarrollar el modelo fueron las de capacidad. A continuacion, se presenta el modelo de
maximizacion de ingresos a implementar.

Definicion de Parametros:

Definicion Variable Parametros
Recorrido i : R1
: R2
:R3
: R4
:R5
: R6
: R7
: R8
: Verano
: Regular
: Semana
; Fin de Semana
: Manana
: Mediodia
: Tarde

Temporada t

Periodo semana P

Hora del Dia h

WNEPENRINFPRONOUN PR WN —
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Definicion de Variables:

Precio en la temporada t para el periodo de la semana p en la hora del

wh , : e
» dia h considerando el recorrido i

Q :f/P Funcién de demanda de pasajeros que utilizan el modo ferroviario en la
iph #ph)  temporada t para el periodo de la semana p en la hora del dia h
considerando el recorrido i

Funcién Obijetivo:

Maximizar el ingreso del transporte de pasajeros a través del modo ferroviario.

g 2 2 3
M ax Z Z Z Z Pitph ) Ql’ll”'

i=l 1=l p=t h=]

s.a.
Q.1 <3360
0,2 <4200
Q. <3360
0,,» < 4200
0, <3360
O, 20
P, 20

itph

Resultados:

Después de ejecutar el programa se obtuvieron las tarifas para cada uno de los tramos
estudiados. Los resultados fueron los siguientes.
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Tabla N° 1: Valores de tarifas obtenidos para el Tramo 1-1. (Fuente:EFE)

Temporada Verano
Reconido Sur Recorido Norte
mafiana mediodia tarde mafiana mediodia tarde
precio 4627 4132 5061 497 1 4003 458 1
' pasajeros 1027 765 1801 1901 801 1102

Temporada regular dias de semana

Recorndo Sur Recorrido Norte
mahana mediodia tarde mafiana mediodia tarde
precio 580 490 8 5963 5962 5057 6619
pasajeros 1106 740 1972 2031 778 1999

Temporada regular dias de fin de semana

Recorido Sur Recorrido Notte
mafiana mediodia tarde manfana mediodia tarde
precio 5023 485 1 5807 5583 4938 538
pasajeros 1068 745 1880 2001 741 1121

Tabla N° 2: Valores de tarifas obtenidos para el Tramo 1-2. (Fuente:EFE)

Temporada Verano
Recorrido Sur Recorrido Norte
mafiana mediodia tarde mafana mediodia tarde
precio 8005 8735 600 8953 5008 5337
pasajeros 168 142 236 229 1695 171

Temporada regular dias de semana
Recorrido Sur Recorrida Norte
mafiana mediodia tarde mafiana mediodia tarde
precio 6457 600 2 B50 B4B 1 E123 B33.1
pasajeros 220 192 328 305 178 179

Temporada reqular dias de fin de semana

Recarrido Sur Recorido Norte
mafiana mediodia tarde mafiana mediodia tarde
precio 6381 290 B42 2 B35, 600 620
pasajergs 193 171 288 269 159 164




Tabla N° 3: Valores de tarifas obtenidos para el Tramo 1-3. (Fuente:EFE)
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Temporada Verano
Recorrido Sur Recorrido Norte
manana mediodia tarde mafiana medicdia tarde
precio BBk 2 6417 B95 97 3 B47 2 679
pasajeros 145 128 207 228 155 171
Temporada regular dias de semana
Recarrido Sur Recorrido Naorte
mafiana mediodia tarde mafiana mediodia tarde
precio 710 700 750 7609 710 7481
pasajeros 205 146 310 300 179 151
Temporada regular dias de fin de semana
Recorrido Sur Recorrido Norte
mafiana mediodia tarde mafiana mediodia tarde
precio 705 6938 735 7417 700 7337
pasajeros 188 161 273 269 169 133

Tabla N° 4: Valores de tarifas obtenidos para el Tramo 1-4. (Fuente:EFE)

Temporada Verano
Recorrido Sur Recorrido Norte
mafiana mediodia tarde mafiana mediodia tarde
precio 1307 3 1145 8 1390 1 1391 11067 1295
pasajeros 343 191 351 351 181 317
Temporada regular dias de semana
Recorrido Sur Recorrido Norte
mafiana mediodia tarde mafiana mediodia tarde
precio 1400 1367 8 1521 1500 1420 9 14355
pasajeros 397 209 400 385 199 351
Temporada regular dias de fin de semana
Recorrido Sur Recorrido Norte
mafiana mediodia tarde mafana mediodia tarde
precio 13709 12931 1400 1477 5 14331 14601
pasajeros 381 207 399 376 188 332
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Incluso cuando el manejo de rendimientos puede generar grandes beneficios, no se tienen
que perder de vista las consecuencias y previsiones que deben tomarse en cuenta antes de
llevarlo a la practica:

Por el lado de los consumidores, éstos se pueden sentir traicionados si descubren que
estan pagando un precio muy diferente por un bien indiferenciado; por ello, es muy importante
que perciban las diferenciaciones en las condiciones de las tarifas y/o las barreras para acceder
a tarifas que no correspondan a sus segmentos de mercado.

En cuanto a los empleados, se nesecitara crear un programa de capacitacion adecuado
para que se logre la correcta implementacion y, por ende, los objetivos del Manejo de
Rendimientos, sin perder de vista el negocio principal de la empresa.

La empresa debe considerar que su objetivo principal debe ser el servicio que se
proporciona, pues en ocasiones la maximizacion de las utilidades a corto plazo puede crear un
deterioro en el servicio y las relaciones con los clientes.

El Manejo de Rendimiento es una serie de herramientas que pueden aplicarse a una
variedad de servicios, para mejorar la rentabilidad de las empresas con una capacidad instalada
determinada. Para poder aplicar un programa exitoso de Manejo de Rendimientos,
independientemente del servicio que se trate, se debe invertir una cantidad importante de
recursos para pronosticar de manera acertada la demanda por nicho, asi como su sensibilidad
de pago para determinar la cantidad minima que se ha de pagar por cada grupo. Por otro lado,
el equipo de marketing debera crear las barreras para que los consumidores de un target en
especifico no puedan comprar las tarifas de otro segmento con precios mas econémicos.

Esto no quiere decir que una empresa no pueda beneficiarse de disefiar al menos un
programa sencillo. Un ejemplo: una tarifa de hora pick versus regular, o tarifas diferenciadas
entre semana y fin de semana (como lo hacen los cines o restaurantes).

Oftro aspecto a considerar es que el manejo de rendimientos es un proceso dinamico,
que debe adaptarse continuamente al entorno. Asi, los sistemas deben detectar incrementos
inesperados de la demanda por reducciones excesivas en precio y reducciones en la demanda
que requieran de tarifas y condiciones especiales. De esta forma, el éxito del Manejo de
Rendimientos dependera de la capacidad de adaptacién y comprension de las necesidades de
los diversos segmentos de clientes.

El modelo tarifario debe complementarse con un adecuado sistema de descuentos que
no signifique complejidad y aumentos de costos de oportunidad relacionados con el proceso
para encontrar el mejor precio factible para un tren, clase y horario determinado.

Se debe considerar en el sistema la alternativa de compra a Gltima hora y beneficiar a los
pasajeros con descuentos por interrupciones en el trafico ferroviario. Se deben sintonizar los
sistemas de venta, de tal manera que cualquier forma tenga el mismo resultado para una misma
operacion.

En funcién de los resultados obtenidos, de acuerdo al modelo definido, es totalmente
factible y rentable para el servicio Metrotrén aplicar una estrategia de tarifas variables en funcién
de las demandas requeridas.
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Es posible obtener un aumento de un 11.75 % en los ingresos brutos por venta de pasajes
en el servicio Metrotrén, estableciendo la estrategia y el modelo definido en este estudio.

De acuerdo a la informacién técnica obtenida de la estructura operativa del sistema actual
de ventas SIRE, es totalmente factible utilizar la misma plataforma y complementar esta estrategia
con las otras politicas de precios ya adoptadas en EFE.

De acuerdo a la bibliografia revisada, no se puede afirmar con certeza la eficiencia y
eficacia de pricing en la industria ferroviaria internacional. Las incipientes aplicaciones a esta
industria no permiten hacer un andlisis objetivo, debido al corto periodo de operacién en algunos
paises como Alemania y Francia. Se han reportado buenas experiencias y resultados en la
industria del transporte aéreo de pasajeros. '

Para el desarrollo del modelo se consideraron solo restricciones de capacidad, por lo
que al no considerar otras restricciones como banda de precios con sus valores maximos y
minimos, disponibilidad de equipos y disponibilidad de infraestructura, significa que existe un
sesgo en los resultados obtenidos. Para futuros disefios o desarrollos de modelos o politicas
de precio se recomienda hacer un ajuste y/o considerar restricciones omitidas.

Si bien el modelo implicé pasar de dos tarifas (verano y regular) a siete (verano — regular
semanal - fin de semana — mafiana — mediodia — tarde), este aumento es factible manejarlo sin
complicacién tomando como base el sistema operativo actual.

Para obtener una respuesta aceptable por parte del publico, frente al aumento del nimero
de tarifas, es necesario fortalecer la gestion de comunicaciones de manera de difundir con
bastante antelacion la vigencia de cada una de las tarifas a aplicar.

Se deben considerar en la politica de precios definitiva las restricciones que debe haber
para no combinar los distintos tipos de descuentos, de tal manera que el ingreso final que se
obtenga por venta siempre sea positivo; esto quiere decir que la cantidad maxima de
combinaciones posibles no debe afectar el resultado final,utilizandose como recomendacion, a
lo mas, dos combinaciones.

Aspectos basicos para lograr la implementacion eficiente del modelo estan relacionados
con realizar una segmentacion eficiente, corregir, ajustar y revisar sistematicamente las posibles
desviaciones en la informacion y bases de datos utilizadas para operar el modelo. Por ultimo, el
modelo debe implementarse bajo el concepto de facilidad de operacion y rapidez en la solucidn
de problemas
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