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Abstract: Este articulo de investigacion examina la competencia entre aerolineas tradicionalesy aerolineas de
bajo costo (low-cost) en rutas especificas del Peru, utilizando modelos tedricos de predacion y diferenciacion
vertical en un contexto monopdlico. Se analiza cdmo las aerolineas low-cost han alterado significativamente
el mercado, obligando a las aerolineas tradicionales a adaptar sus estrategias mediante fusiones, alianzasy la
creacion de subsidiarias low-cost. El estudio incluye un analisis de los impactos de la entrada de las aerolineas
low-cost sobre la dindamica de competencia dentro de la industria aerocomercial peruana entre 2000-2023,
destacando el aumento de la demanda de vuelos nacionales y las fluctuaciones en la concentracion del
mercado. Se utilizan indices Herfindahl-Hirschman para evaluar la concentracidn del mercado y se presenta
un modelo de predacién de precios para describir teéricamente la interaccion competitiva. El analisis teérico
se complementa con evidencia empirica, mostrando cdmo las aerolineas han ajustado sus estrategias para
mantenerse competitivas y co6mo esto ha afectado a los consumidores y la estructura del mercado.

Frase a resaltar: "... es posible notar sefiales convincentes de que la industria aérea esta experimentando
una notable transformaciéon en su enfoque de mercado. En este nuevo enfoque, la adaptabilidad y la
estrategia de precios se convierten en elementos cruciales para competir eficazmente en un entorno cada
vez mas dominado por consumidores que priorizan la practicidad sobre el lujo.”



1. Introduccién

El propésito del presente articulo de investigacion es analizar, a través de modelos tedricos y
evidencia empirica, la interaccién competitiva entre las aerolineas tradicionales y las aerolineas
low-cost en el contexto de ciertas rutas aéreas peruanas a lo largo de los tltimos anos. Para ello,
usaremos como marco tedérico dos modelos asociados a la literatura de la organizacién industrial: un
modelo estandar de predacién, y uno estandar de diferenciacién vertical en un contexto monopdlico.
Estos modelos nos ayudaran a describir la racionalidad tedrica detrds de la toma de decisiones
acontecida en las rutas analizadas. Posterior al andlisis tedrico, se buscard complementar con

evidencia ilustrativa que analice la potencial precisiéon de estos modelos para ajustarse a la realidad.

Segun Pels (2009), mientras las aerolineas tradicionales mantienen su dominio en rutas de largo
alcance gracias a sus redes consolidadas, las de bajo costo han irrumpido con fuerza en los mercados
locales, provocando una competencia directa en estos segmentos. Este choque de modelos ha
llevado a las aerolineas convencionales a repensar sus estrategias, adaptandose a través de fusiones,
alianzas, o incluso lanzando sus propias subsidiarias de bajo costo —una transformacién destacada
por Quirds (2016)—. La resultante ‘revolucién de bajo costo’ no solo ha presionado a las aerolineas
establecidas a reevaluar su enfoque y estructura de costos, sino que también ha cambiado las
expectativas y comportamientos de los viajeros, alineando la industria aérea mas estrechamente

con las tendencias globales de eficiencia y accesibilidad econémica.

Para un mayor anélisis, es necesario definir a una aerolinea low-cost como una categoria del trans-
porte aéreo caracterizada por la eliminacién de conceptos claves de las aerolineas tradicionales,
como la alimentacién, eleccion de asiento, disponibilidad de asientos de alta calidad, uso de aerop-
uertos regionales secundarios, vuelos directos sin transitos, homogenizacién de flotas, venta de bole-
tos via internet y plantillas laborales con alta productividad (Camasca y Medina, 2019). Asimismo,
cabe mencionar que, a pesar de que tuvo su origen en EE. UU. con la compania Southwest, la

irrupcion de esta categoria es mundial, debido al caracter global de la industria aecrocomercial.

Asi, la entrada de las empresas low-cost signific6 un aumento en el trafico de vuelos nacionales,
al permitir que un mayor porcentaje de la poblacién cambiara su preferencia de transporte ter-
restre por aéreo. En consecuencia, la demanda por vuelos nacionales ha superado la de vuelos
internacionales desde 2015 (Ledn, 2019). Sin embargo, su ingreso también supuso nuevos retos,
pues la falta de regulacion de estas nuevas lineas puede convertir los potenciales beneficios para el

consumidor en perjuicios.

En consecuencia a los impactos de dicha revolucion, las low-cost se volvieron antagonistas de
las aerolineas tradicionales, dado que los mayores costos operacionales de las segundas no fueron

idéneos para una competencia en precios (Rodriguez, 2018). Ademds, dicha posicién debilita la



sostenibilidad de las aerolineas tradicionales ante crisis financieras o econémicas, mientras que una
low-cost tiene una baja sensibilidad a estos eventos por sus menores costos de operacién y una
mejor reserva financiera (Sédnchez, 2009). Durante la pandemia de COVID-19, el aumento en el
riesgo financiero de las aerolineas fue asimétrico. Por un lado, empresas como Peruvian Airlines y
Star Pert detuvieron sus planes de expansion; mientras que en otros casos, como el de Avianca,

las aerolineas se retiraron del mercado.

Por otro lado, se ha observado una tendencia de las empresas tradicionales en crear sus propias
lineas low-cost para ofrecer una oferta hibrida (Garmendia y Tavera, 2021). Dicha actitud no es
ajena al panorama nacional, donde la empresa LATAM, con miras de mejorar sus futuros flujos,
planted la creaciéon de un modelo de ventas enfocado en abarcar ambas zonas del mercado desde
2017. Este modelo se centrd en la reduccion de costos operativos y en la simplificacion de los
servicios incluidos en el plan regular, limitdndose a ofrecer tinicamente los elementos esenciales.
Esta estrategia resulté en una disminucién del precio de las tarifas en un 25% y en un aumento

del flujo de pasajeros del 11% (SemanaEcondémica, 2017).

Es importante destacar que las aerolineas low-cost obtuvieron mejores resultados al introducir
cambios significativos en la estructura del mercado. Estas modificaciones incluyeron la imple-
mentacién de estrategias competitivas que diversificaron las opciones disponibles para los consum-
idores, contribuyendo a una mayor dinamica en el sector. En este sentido, permitir su entrada
impulsé beneficios indirectos para los consumidores finales a través de sus ventajas competitivas
(Zuniga, 2020). Por otro lado, motiva un mayor dinamismo dentro del mercado que puede resultar
en menores precios por inversion en I+D o la inversion en TA para reducir costos de embarque
(Quantion, 2024).

2. Analisis descriptivo de la industria

La investigacion realizada demuestra la existencia de una dindmica competitiva en un mercado
dominado por una firma lider (LATAM), sus seguidoras (Star Perd, Peruvian Airlines) y las en-
trantes (Viva Air, JetSmart). Durante un periodo inicial, LATAM compitié de forma pasiva,
enfocandose en encontrar un nicho de mercado que le permitiera obtener cierto grado de poder de
mercado. Fue a partir de 2015 cuando, al alcanzar esta posicién, la competencia se transformo en
un enfrentamiento entre companias entrantes y seguidoras, mientras que LATAM, ya firmemente
consolidada, pudo implementar una estrategia de segmentacion de mercado que le permitié op-
erar sin verse significativamente afectada por las decisiones de sus rivales. Para completar nuestro

analisis a nivel tedrico, se emplearan los siguientes instrumentos.



2.1. Herfindahl-Hirschman (IHH)

El Indice Herfindahl-Hirschman (IHH) determina el nivel de concentracién de un mercado; cuanto

mayor sea el indicador, mayor es la concentracion del mercado analizado.
Gréfico 1: Indice Herfindahl-Hirschman (IHH) de la industria aerocomercial peruana (2000-2023)
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Fuente: Direcciéon General de Aerondutica Civil, Elaboracién propia.

Para el caso del mercado de aerolineas en Perti en el periodo 2000-2023, se registran fluctuaciones
significativas en la concentraciéon del mercado. Durante el periodo 2000-2004, el IHH fue estable,
indicando una concentracion moderada. Sin embargo, de 2005 a 2008, el IHH aument6 consid-
erablemente, alcanzando su punto méximo en 2009 con un valor de aproximadamente 6.500, lo
que sugiere una alta concentracién de mercado. Cabe destacar que, durante ese periodo, la em-
presa Aerocondor fue suspendida por razones de seguridad; la Direccion General de Aeronautica
Civil (DGAC) lo decidi6 luego de que 4 de sus principales naves presentaran graves fallas de fun-
cionamiento a la hora del despegue (Notimex, 2008). Esta suspensién puede explicar parte del
subito aumento en este indicador. Posteriormente, el mercado se volvié menos concentrado, pro-
mediando un THH de 4.359, con fluctuaciones entre 2010 y 2017. En este ultimo afio, Viva-Air
ingres6 al mercado, capturando el 2,6% del total de pasajeros en su primer ano de funcionamiento.
A pesar de ello, los indicadores de IHH aumentaron debido a los problemas de sostenibilidad fi-
nanciera que presentaron otras empresas, como Avianca y Peruvian Airline. Para los 1ltimos anos,
la pandemia y la entrada de Sky Airlines desencadenaron la salida de dichas empresas (Avianca y

Peruvian Airline) y de la primera aerolinea low-cost, Viva Air.



2.2. Numero de pasajeros en las principales aerolineas entre 2000 y
2023

El andlisis del mercado de aerolineas en Peru entre 2000 y 2023 muestra un crecimiento notable en
el nimero de pasajeros transportados (Gréfico 2), especialmente por LATAM Airlines Pert, que
sigue siendo la aerolinea dominante con mas de 8,5 millones de pasajeros en 2023. Sin embargo,
la entrada de aerolineas de bajo costo, como Sky Airline y Viva Air, ha diversificado el mercado,
incrementando la competencia. La pandemia del COVID-19 en 2020 impacté negativamente en
el nimero de pasajeros transportados, pero las aerolineas de bajo costo mostraron una rapida
recuperacion, destacandose en el periodo post-pandemia. Aero Continente, que tuvo una fuerte
presencia inicial, desaparece después de 2004, mientras que otras aerolineas tradicionales, como

Avianca Pert, han tenido fluctuaciones significativas en su cuota de mercado.

Gréfico 2: Concentracién de pasajeros por aerolineas (2000-2023)
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Fuente: Direccién General de Aerondutica Civil, Elaboracién propia.

2.3. Comparacion de pasajeros por origen y destino entre LATAM y
Sky-airlines entre 2022 y 2023

Los Gréficos 3.1 y 3.2 comparan la cantidad de pasajeros transportados por LATAM y Sky Airlines
para las distintas rutas disponibles en el Per; el eje X representa el destino, mientras que el eje Y
indica el origen. Las cifras representan la diferencia entre la cantidad de pasajeros transportados
por LATAM y Sky Airlines, medidos en miles de pasajeros. Por ejemplo, un valor de 5 (-5) indica

que LATAM transporto 5 mil pasajeros més (menos) que Sky Airlines en dicha ruta.

Asi, se puede concluir que la situacién de dominancia de LATAM empez6 a mermar en 2023. De



esa forma, en rutas donde la ventaja de LATAM era escasa, en 2024 se registré un cambio favorable
para Sky Airlines, o bien, se mantuvo dicho margen. Por ejemplo, se denota como Sky Airlines
logré conseguir mayor participacién en nimero de pasajeros que LATAM en todos los vuelos con
origen en Arequipa a otros departamentos, excepto en Lima. Misma situacién se presenta para
Iquitos y Tarapoto. Esta ventaja se logré mantener el ano siguiente y se amplié para Tumbes, y
aumento el alcance en la selva con Pucallpa y Tarapoto. De esta forma, es curioso notar como, entre
ambos anos, la cantidad de destinos se redujo, e inclusive, se eliminaron algunas rutas de Lima,
como es el caso de Pisco-Lima. Esto muestra que ambas empresas actiian dinamicamente ante los

cambios en la demanda y el margen de ganancia que pueden ofrecer las distintas operaciones.

Gréfico 3: Pasajeros por origen-destino, comparacién LATAM y Sky Airlines entre 2022-2023
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(b) Gréfico 3.2: Comparacién en 2023

Arequipa 50.1 -0.2| 350
Ayacucho 4.1 66.7 500
Cajamarca 181
Chiclayo 259
Cuzco a81] 4 ['ss3 | 23.2 400
llo 12.9
Iquitos 177 -0.2
Jaen 4.9 300
Jauja 68
Juliaca -0.10] 0.1 94.6
Lima 351 |67.7| 177 248-13.5 157 5.1 | 69.5]95.2 234194.7| 133|200 | 111 | 115 | 164 | 164 | -74 200
Pisco 0.3 133
Piura 235
Pucalipa -72 100
Puerto Maldonado 24 169
Tacna 105
Talara 350 -100
Tarapoto -100
Trujillo 115
Tumbes 201

2 c 5 2 8 o @ £ ® @ B » 2 o

< z 5 ° - & s " g

Puerto Maldonado

Fuente: Direccién General de Aerondutica Civil, Elaboracién propia.



3. Marco Analitico

3.1. Modelo de predacion

Para la eleccion de predacion nos vamos a basar en un modelo de juego dinamico de dos jugadores,
con beneficios como los establecidos por Tirole (1988) para acomodacién y entrada de empresas.
En la primera etapa del juego, existe una aerolinea incumbente (“empresa 1”) que presenta poder
monopdlico. Esta se enfrenta a la decision de: (i) fijar un precio bajo (“precio predatorio”) para
disuadir la potencial entrada de un nuevo competidor (“empresa 2”) o (ii) establecer un mayor
precio (“precio monopdlico”), que permitiria que la empresa 2 entre al mercado. En tal sentido,
tendriamos un juego secuencial entre ambas empresas. En este modelo, la aerolinea incumbente
representa a la empresa dominante (LATAM), mientras que las empresas low-cost son representadas

por el nuevo competidor.

En una primera etapa, la empresa 1 debe determinar su precio de comercializacién. Viendo este
dato, la empresa 2 decide entrar o no al mercado. En el caso que la empresa 1 opte por un precio
bajo (precio predatorio), entonces la empresa 2 decidird no entrar al mercado, pues obtendria
beneficios negativos. En el siguiente periodo, se repetird la primera etapa, donde la incumbente

debe decidir entre un precio predatorio o monopdlico.

Por lo contrario, si fija un precio alto (precio monopdlico), la empresa 2 se vera incentivada a entrar
al mercado, ya que espera beneficios positivos. En este escenario, asumiremos que se crearia una
diferenciacion vertical entre los servicios ofrecidos por ambas aerolineas. Es decir, cuando ambas
empresas operan en el mercado en simultaneo, se ofrecen viajes de diferentes calidades. Esto
representa la calidad de los asientos, espacio, servicios como entretenimiento y comidas, etcétera.
En la practica, existen diferencias entre los precios de las aerolineas convencionales y las low-cost.
Esta diferencia se explica a través de la tercera etapa de decisién, donde un servicio de mayor
calidad representa un mayor precio. Se espera que las aerolineas low-cost, por lo tanto, escojan

una calidad baja y fijen precios mas bajos.

Como resultado del modelo planteado, se puede obtener el siguiente diagrama de arbol del juego:



Gréfico 4: Arbol de juego del Modelo de Predaccion
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Los paréntesis en cada nodo final representan los beneficios a obtener por las empresas que forman
parte del juego secuencial: el primer término representa los beneficios de la empresa incumbente,
mientras que el segundo establece los beneficios de la firma entrante. Los subindices de p indican
los diferentes beneficios que obtienen las empresas segin la combinacién de decisiones que toman
en el juego. El primer subindice indica si el beneficio se obtiene de un mercado monopdlico (M) o
de un mercado competitivo (C). El segundo subindice indica si los beneficios son del mercado de
alta calidad (A) o de baja calidad (B). De tal manera, el beneficio 4, por ejemplo, representa
el beneficio de un monopolio en el mercado de alta calidad. Finalmente, P representa el costo de

imponer un precio predatorio.

3.2. Modelo de diferenciacion vertical en un contexto monopdlico

Cuando una firma incumbente aplica exitosamente una estrategia predatoria a lo largo del tiempo,
alcanza una posiciéon monopodlica. Si el bien que ofrece la firma monopolista puede ser diferenciado

en calidad, y los consumidores presentan preferencias heterogéneas respecto a sus variedades, es



factible pensar que la firma predatoria, ya consolidada como monopolista, decide en torno a dos
cuestiones principales: qué tipo de calidades producir y qué tipo de consumidores atender. Para
entender la racionalidad tedrica detras de estas decisiones, es posible utilizar como marco tedrico
un modelo estandar de diferenciacién vertical en un contexto monopdlico, basado en el marco

presentado por Tirole (1988).

Asumiremos que la firma monopdlica puede producir bienes de hasta dos tipos de calidades. Las

calidades posibles de producir se encuentran dentro del intervalo € [?min,? maz]. Por el lado de
la demanda, existen dos tipos de consumidores, los cuales tienen preferencias heterogéneas respecto

a la calidad de estos bienes. La utilidad de estos tipos de consumidores se describe como sigue:
%z@i(Z —Zi) — P, parai=1,2

El subindice ¢ = 1 hace referencia al consumidor tipo 1, cuyas preferencias se encuentran inclinadas
por el consumo de bienes de alta calidad, y el subindice ¢ = 2 hace referencia al consumidor
tipo 2, que prefiere el consumo de bienes de baja calidad. Para modelar de manera més precisa
la heterogeneidad de preferencias de los consumidores, el modelo considera que se cumplen las

siguientes condiciones:
é>é:0 Yy el(Zmax_é)>02(Zmam_é)

Por un lado, la primera condicién refleja la relativa mayor exigencia del consumidor tipo 1 al
elegir la calidad a consumir y, por otro lado, la segunda indica que, a precios homogéneos, el
consumidor tipo 1 valorara mas el consumo del bien de calidad méaxima respecto a la valoracién
que le otorgard el consumidor tipo 2 al mismo consumo. Evidentemente, existe un problema de
seleccién adversa enfrentado por el productor monopolista, pues los consumidores con preferencias
inclinadas hacia el consumo de bienes de alta calidad cuentan con incentivos para mentir sobre
sus preferencias, comprando bienes de baja calidad a un menor precio y obtener, en términos
globales, mayor utilidad en el consumo. Por ende, se necesita un 6ptimo diseno de mecanismos
para permitir que el monopolista maximice sus beneficios a través de una 6ptima discriminacién
de precios de segundo grado. Considerando restricciones de participacion y de compatibilidad
de incentivos disenadas para obtener expresiones para los precios de cada bien que solucionen el
problema de seleccion adversa, es posible llegar a las siguientes ecuaciones de fijaciéon de precios
para cada bien:

Py =017 — (01 — 02) Zy

P2 = 9222

Incluyendo estas condiciones en la funcién de beneficios de la firma monopolista y asumiendo que



cada consumidor consume, como maximo, 1 unidad del bien, tenemos:

ﬂ_manopolistas — Nlpl + N2P2
7_{_monopolisms _ Nlel _ (N191 — (Nl -+ Ng) 92) Z2
ﬂ_manopolistas = N.6; — (/3) Zo

A partir de la funcién de beneficios podemos analizar la decision de calidades a producir por parte
del monopolista. En cuanto a ello, nétese que pueden desprenderse dos casos que dependen del
signo de . El escenario en el cual 8 < 0 sugiere que el productor monopolista debe producir
unicamente un solo tipo de calidad: Z,,... Este resultado, pese a ser tedrico, cuenta con una
conclusion intuitiva interesante para el caso en estudio: bajo ciertas condiciones, una aerolinea
monopolista puede decidir 6ptimamente ofrecer sélo un tipo de servicio en una determinada ruta.
En teoria, este seria el tipo de servicio de lujo, aunque en la vida real podria ser 6ptimo ofrecer
solo el servicio de baja calidad. Otro detalle que permite analizar el modelo tedrico es la decisién
de fijacion de precios por parte de la firma monopolista. En este escenario, el monopolista puede
fijar solo el precio P; y atender unicamente al sector de consumidores tipo 1 o, por el contrario,
puede fijar solo el precio P, y atender tanto a consumidores tipo 1 como consumidores tipo 2. De
este modo, para atender a ambos sectores, los beneficios de atender a ambos sectores deben ser

mayores a los beneficios de atender a un sélo sector. Ello sucedera toda vez que se cumpla:

Nl + NQ) ‘92Zmam

(
N0, <
T (Zoae — 20)

Donde:

e N;: Numero de clientes tipo 1.

Ns: Numero de clientes tipo 2.

e ;: Valoracion marginal de calidad por parte del consumidor tipo 1.

fy: Valoracién marginal de calidad por parte del consumidor tipo 2.

Zmaz: Méaxima calidad posible de ser producida por parte del monopolista.

Z;: Minima calidad aceptada por el consumidor tipo 1.

De cumplirse la condicién (1), el monopolista fijara el precio Py = 0575 y buscard atender tanto a
consumidores tipo 1 como consumidores tipo 2. De no cumplirse la condicién (1), el monopolista

tendria que concentrarse en atender al consumidor tipo 1, es decir, tendria que fijar el precio

Py =6, (Zma;t _é)



Pese a ser un caso tedrico, cuenta con interesantes conclusiones intuitivas derivadas del analisis. En
primer lugar, en la medida en la cual haya mas consumidores tipo 2 (crece N,), manteniendo todo
lo demds constante, es més probable que se cumpla la condicién (1) se cumpla y, en consecuencia,
a la aerolinea le convenga imponer un precio relativamente bajo P, que le permita atender tanto
a consumidores tipo 1 como a consumidores tipo 2, aun cuando esta produzca un bien de alta
calidad. Este resultado tiene sentido en términos intuitivos, pues, en la medida en que haya
méas consumidores tipo 2, el mercado asociado a este tipo de consumidores es mas grande y, en
consecuencia, el costo de oportunidad enfrentado por el monopolista al no atender a este sector es
también cada vez mayor. Asi, lo éptimo, evidentemente, sera ofrecer el bien producido con calidad
alta a un precio bajo que le permita recoger ingresos no sélo de consumidores tipo 1 sino también

de consumidores tipo 2.

En segundo lugar, en la medida en la cual 65, la valoracion marginal otorgada por el consumidor tipo
2 a un incremento en la calidad consumida, sea mayor, sera mas probable que se cumpla la condicién
(1) y, en consecuencia, al monopolista le convenga imponer un precio P lo suficientemente bajo
como para poder atender a ambos sectores. Esto resalta el rol protagonista que tienen actualmente
las preferencias de los consumidores respecto a la calidad consumida en vuelos aéreos. En la
medida en que los consumidores tipo 2 valoren cada vez mas el consumo de calidades por encima
de su requerimiento minimo de calidad, la empresa monopolista puede fijarles un precio cada
vez mas alto sin perder la demanda de estos. En consecuencia, esta mayor disposicion a pagar
de los consumidores tipo 2 los hace cada vez més atractivos a los ojos del monopolista que, en
consecuencia, buscard no perder este mercado fijando el precio P, que garantiza la atencién a

ambos sectores.

Finalmente, podemos notar que un incremento en la calidad minima exigida por el consumidor
tipo 1 hace menos probable que se atienda solo a este consumidor y se hace més probable que se
atienda a ambos consumidores. Esto se debe a que, cuando se atiende solo al consumidor tipo 1, el
monopolista busca extraerle todo el excedente, con lo cual le cobra P; = 6, (Zmax — é) Podemos
notar directamente que, en la medida en la cual Z; sube, el excedente que el monopolista le puede
extraer al consumidor tipo 1 es cada vez menor y, en consecuencia, el precio que puede cobrarle
es menor. Con ello, manteniendo todo lo demds constante, se hace mas probable que tenga que

buscar atender a ambos sectores para poder recaudar una mayor cantidad de ingresos.

Por otro lado, el escenario en el cual 5 > 0 induce al monopolista a producir dos tipos de calidades.

En este escenario, el monopolista produciria la calidad Z,,,. para los consumidores tipo 1 y, por

(0,2,

otro lado, Z, > G0y bara los consumidores tipo 2. Ofreciendo asi no sélo diversas calidades,
sino también diversas tarifas para el bien ofertado, que en el caso en estudio serian vuelos aéreos.
Este escenario nos deja, en términos intuitivos, un hallazgo relevante: en la medida en la cual

N16; > (N7 + Ns) 63, una aerolinea monopolista se verd incentivada a producir més de una calidad



y, a su vez, a ofertar mas de una tarifa para los vuelos incluidos en una determinada ruta.

En este sentido, se desprende una conclusion interesante, pues, dada una determinada ruta aérea
en la cual existe una aerolinea monopolista, lo que determinard tanto la produccion de calidades
como también el nimero de tarifas ofertadas seran basicamente dos elementos: el tamano de la
demanda asociada a cada grupo de consumidores (N7 y Ns) y la valoracién marginal que cada

consumidor le da al consumo de calidades cada vez mas altas (6, y 602).

La empresa incumbente ve estos posibles pagos y toma la decision de establecer un precio monopdlico
o predatorio. Se escogera un precio predatorio y se disuadird la entrada, siempre y cuando los ben-
eficios descontados de ofrecer dos servicios diferenciados verticalmente en el futuro sean mayores a
los costos de la predacién en el presente. Asimismo, en el caso que el costo de imponer un precio
extremadamente bajo sea mayor, se fijara un precio monopdlico, permitiendo la futura entrada de

aerolineas que tomaran el mercado de una de las dos calidades.

3.3. Evaluaciéon empirica del modelo: ;Qué tanto se conecta con lo

observado en la realidad?

En el modelo tedrico descrito, se ha podido observar cémo es que la cantidad de consumidores
de cada tipo juega un rol relevante en la decisién de calidad y de fijacién de precios por parte
del monopolista. En especifico, observamos que un incremento del nimero de consumidores del
tipo 2, céteris paribus, hace, por un lado, mas probable que el productor monopolista decida
optimamente producir inicamente un tipo de calidad y, por otro lado, hacia mas probable que
el productor monopolista busque atender no sélo a los consumidores tipo 1, sino también a los
consumidores tipo 2. El Grafico 5 muestra como es que los consumidores low-cost a nivel nacional
han ido creciendo considerablemente en los ultimos anos. Si tomamos el supuesto de que los
consumidores low-cost representan al segmento de consumidores de tipo 2, podemos contar con un
hallazgo que contribuye a explicar la creciente expansion del sector low-cost dentro de la industria
de la aviacién comercial. Esto debido a que, evidentemente, se puede notar una clara tendencia
creciente en la participacion de consumidores low-cost, que ha sido acompanada por una expansion

del nimero de empresas de aviacién comercial que ofrecen este servicio en el Pertu (Gréfico 5).

Con ello en consideracion, acorde a lo sostenido por el modelo tedrico, dado que es cada vez mayor
la participacién de pasajeros low-cost en términos de la demanda nacional, deberiamos observar
paralelamente: (i) una tendencia de las aerolineas tradicionales a ofrecer un sélo servicio en ciertas
rutas en las cuales tengan relativo poder monopdlico y, a su vez, (ii) que tiendan a ofrecer tarifas
cada vez mas baratas con la finalidad de atender tanto al sector de consumidores tipo 1 como tipo

2. Esto, en efecto, se ha podido visualizar; la evidencia mencionada muestra como es cada vez



mayor la oferta de vuelos low-cost dentro de las rutas nacionales, lo cual sugiere intencién cada

vez mayor de las aerolineas por atender a ambos sectores del mercado (convencionales y low-cost).

Grafico 5: Participacion de pasajeros de aerolineas convencionales y low-cost en la demanda por

vuelos a nivel nacional (2016-2023).
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Fuente: Direccién General de Aerondutica Civil, Elaboracién propia

4. Conclusiones

En el contexto actual de la industria aérea, la convergencia entre aerolineas tradicionales y de bajo
costo se ha intensificado debido a la disminucién en la diferenciacién de servicios y la necesidad
de adaptarse a una base de consumidores low-cost en significativa expansion. En este documento,
se ha identificado la racionalidad tedrica por el cual las aerolineas tradicionales estan adaptando
estrategias para atraer tanto a consumidores de alta como de baja disposicién a pagar, ofreciendo
tarifas uniformes y servicios relativamente homogeneizados en rutas nacionales. Esta estrategia
se ve impulsada por un mercado cada vez mas grande, asociado a consumidores low-cost y una
brecha de valoraciones entre consumidores convencionales y low-cost que tiende a ser cada vez

menor, sobre todo para vuelos nacionales de corta duracion.

Ademas, se ha destacado que las aerolineas de alta calidad estdn reduciendo los beneficios incluidos



en sus servicios, para alinear su estructura de costos con este mercado competitivo, lo que resulta

en una reduccién del mark-up con el fin de evitar la pérdida de su cuota de mercado.

En conclusién, es posible notar senales convincentes de que la industria aérea esta experimentando
una notable transformacion en su enfoque de mercado. En este nuevo enfoque, la adaptabilidad
y la estrategia de precios se convierten en elementos cruciales para competir eficazmente en un
entorno cada vez mas dominado por consumidores que priorizan la practicidad sobre el lujo. Ello,
tanto a la luz de modelos tedricos como evidencia empirica ilustrativa, sugiere la existencia de
un cambio significativo en cémo las aerolineas estructuran sus ofertas y estrategias de precios con
la finalidad de, por un lado, sobrevivir y, por otro, mantener la relevancia y rentabilidad en el

mercado aerondutico contemporaneo.
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