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SERO: Sistema de Evaluación de 
Rentabilidad de Operación, como 

instrumento para la toma de 
decisiones mercadológicas en relación 

al itinerario de una línea aérea comercial 



OBJETIVO GENERAL 

Ejemplificar el uso de la tecnología e 
información financiera como base para las 

decisiones de mercadotecnia. 

OBJETIVO ESPECIFICO 

Identificar la relación de las variables del 
SERO con la modificación del itinerario de 

la aerolínea. 



HIPO TESIS 

El uso del SERO facilitará la toma de 
decisiones en lo relacionado al itinerario de 

la aerolínea. 
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Introducción 

La industria aérea suele ser compleja en lo que a su fi.mcionamiento se refiere, 

debido a que los factores que conforman el medio en que se desenvuelve son un 

tanto sofisticados y muy particulares, la complicación' aumenta en forma 

proporcional al volumen de actividades que refleje el servlcioiq~e 'prest~ la 
. - ... »- \" 

compañía, entre mayor sea este, es mas dificil su.control; évaluación y registro. 

Por las caracterlsticas'_qu~•pr~s~~ta'~st~. aMbÍeÜte/el" papel 'qu~ cle~empefie la 

aerolínea en e) exteri~r cJ~pe~cJe .~~ gfrui~acté d~ S~l·p;cid~gt¿;;~~~-eshnico, por 
.. -·, - - ' •'- - ' , , ' ,. . . ' . . ' . . ····· . ,~. -

lo que se requiere de;~a gran·pfecÍ~ióll,'eh'su:desarÍono'pirra·;poder'ser 
comp~titivo y d~l '~gr~~o~deJ"c~nsuinidClr. ;El 'cie;~oÚo \!e ;Ju· bÚe~ producto 

aéreo, se ve altamente favÓreCido c'uruiclo sé l~grau~ ct~iriiniri sÓbi~ los aspectos 
·. _.- - .. c>>- . .• . . - ' - ' - - -~··· . .,, .. ;.· :'- - ··-- _.,._. 

de co1itrol; evaltlación .Y reglstro 'de la operación a través de fa especialización y 

optimización de lo~' iifét~do~ . de ie~6phación · y ;e/!istro ; de datós y . de los 

procesos de gene~acÍónde informació_n: · 

El prese_nte . trabajo de tesina; · fuencióna diferentes aspectos financieros, 

tecnológicos y de !lle;cadotebnia que se relacionan entre sí en forma muy 

estrecha,. la naturaÍ~za, d~ tod~s .. ellos es diferente, sin embargo al trabajar 

conjuntamentlse pr~t~nde la obtención de resultados positivos en relación a la 
- , ' . . . . . 

variable de mercádoiécnia denominada producto, y al ·funcionamienfo de ía 

organización misma ... 



El desarrollo se basa principalmente en dos enfoques similares; elprin1ero de 

ellos es obtener un panorama de la fonna en que se ioman las decisiones sobre el 

diseño y mó~ficación de ~pr~duct~ tan c~m;llcado ~0~10 lo ese! itinerario de 

mia. aerolíne~; eÍ segundo es "d61~· llli~ma fo~a b~nocer u~ prodÚctb de carácter 
• • : - - ;--.' '~ •. C- • •·· •• •• • • • ' • ·''" •' ' •• • •\" ' • • "•• 

interno, el SERO,·• · qu~ .. ftníCi.ó~af~onmhep~icint~ci)ilra tÓmar de~isiones de 

diferente índole'en has~ a la inf¿rmaciÓn q~e de 'él emruía. ·.<; 
~·.:.:;. 

y este último ~~!TIº ~r°'g~c.to .de)a: ~erÓ!~éi·ci>~ :á c¡he.:se, competirá en 
. -,':'.' ~.- .· :. -

mercado. ·::;· 

; •' ' -.. 
~ - '· - ~ .. -

A medida que se avance enJa lectura de 'este trab~jo se observará WJ claro 

ejemplo de que .la ;uercad~tec~fa :y áré~~·· como. finanzas, sistemas y las 

operativas, se. complementan elltre 'si para lograr objetivos organizacionales 

como lo es el. ofrecimielltó de ··;¡n prod~1cto que satisfaga las necesidades del 

conswnidor y por tanto resulte competitivo en el mercado. 
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l. Sistemas de información y toma 
de decisiones en mercadotecnia 

"La mercadotecnia implica recopilación, análisis, retención de datos, y 

divulgación de un sin número de ellos. •'(I) 

El área de mercadotecnia,. suele ser un gran usuario de infonnación, cuyas 

fuentes y tipos son muy,varlados y, numerosos; ~~elllás dé tener necesidades 
"··---·- ____ ,., .. ' •... - ,, -' .. ¡' ., ·-. ,. -

continu~s de c?ns.U!ta ~ ii ll1Í~m_a; lo'.c¡iie'illcífoa que su próc~~o ele recopilación 

y procesaritle~to ci~ fuiorin~éióri'é!~b~ s~; efillai y eficiente;. 
",'.''" . ' .. ' .·;. ·,:"\: .. · . 

. -- -~ :. " 

Frente:· al · cue~tionarilÍent<lc de. como· contar con información apropiada para 

tomár buen~s; decisiÓnes, , se coini~n2:~ a hablar de los SIM's (Sistema de 

información de mercadotecnia) ~n la decada de los 60's, los cuales se definen 

como "... un?co'rnpi~jo émj~nto de reglas establecidas, prácticas y 

procedimie~tos·m•ediante los éuales el hombre y el equipo convierten los datos 

en informaci6n da~do respuesta a preguntas explícitas de quienes dirigen una 

organizació~. •'(2) 

CI) BERmAM, SHONER y U. KENNETH, INVESTIGACION DE MERCADOTECNIA· SISTEMAS DE 

INFORMACION Y .TQMA DE DECISIONES. 2 ED. -MEXICO, L!MUSA; 1979, P. 25 

C2> OB. CIT. P. 34. 
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La puesta en práctica de los SIM comenzó a principios de la decada de los 70's 

en empresas que de alguna forma ya contaban con un método de 

procesamiento de infonnación, pero que dependía en su totalidad del elemento 

humano, es decir, equipos numerosos de trabajo, cuyo objetivo, era 

especificamente la recopilación y clasificación de la información, así como la 

elaboración de reportes, todo ello con altos indices de desfasamiento temporal 

en cuanto a requerimiento de la información y la disposición de la misma. Al 

hablar de la implementación de los SIM, se pueden mencionar las siguientes 

ventajas y objetivos: 

1. Auxiliar en el proceso de toma de decisiones 

2. Crear y enumerar los procedimientos disponibles 

3. Hacer uso eficaz de la infonnación disponible 

4. Detenninar las necesidades de la nueva información 

5. seí\lir como riiedio de conuuiica~ión 
6. Fóffi(:~tar un ambiente de aprendizaje 

El papel que juega la: información proporcionada por un SIM dentro del 

proceso de tomá & décisiónes en mercadotecnia, es sumamente importante, ya 

que de todas las fuentes de q~e se vale el modulo decisional, puede ser la mas 

veraz, debiqo a, qu~ es,prodqcto de un proceso bien definido que depura los 

datos de entrada para cÓ~vertirlos en infonnación, tomando en cuenta que 

existe de~ásiacla info~aCiÓn en mercadotecnia de tipo erróneo o de caracter 

superficial. 



La Figura-1, muestra la amplia gama de fuentes de información de que se vale 

Ja mercadotecnia; se puede obserVar más fácilm~nte ia existencia de fuentes de 

iníonnación confiables y no éonfiabl~s. 

RUMORES SISTEMA DE SUBORDINADOS 
INFORMACION DE 
MERCADOTECNIA 

LIBROS Y 
PERIODICOS PERSONAL 

OTROS 
GERENTES SUPERIORES 

AMIGOS FUERA AMIGOS DENTRO 
DELA ESFERA DEL TIPO DE 
DEL NEGOCIO NEGOCIO 

INVESTIGACION 
DE MERCADOTECNIA 

ASESORES CUENTES 

Figura-1. Fuentes de información de mercadotecnia. 

La información que 0 arr6ja·un SIM, es importante; no solo en el área de 

mercadotecni~; si no·p~~ia empiesa en general, pues es un factor detenninante 

para··la ·tomacde.·dici~lc;1\tisi ~n cuyo proceso se requiere de una base 

infonnativa c~nfia~le co!llo púnto de partida para el crecimiento y desempeño 

de la organización en el mercado. 



La toma de decisiones sigue un proceso (Figura-2), en el cual se puede 

identificar al procesamiento de infom1ación ·.como uno dé los principales 

factores sobre los cuales se sustenta el resto dél p;oce~o, ya que son los datos 

de entrada los que proporcionan material de trabaj~alasétapas siguientes. 

ETAPA 
l. i11telige11cia 

ll DisCJia 

111. Elecció11 

IV. l111p/1111t11ció11 

ACTIVIDADES 
Recopilar y ordenar dalos 
Identificar oportunidades y problemas 
Delenninar lúniles 
Establecer metas, objetivos y criterios. 

Elegir la mejor altenmliva 

Elaborar un plan de acción proponiendo expectativas 
Analizar los resultados de la opcración-(Rell'oalimcntnción) 
Dirigir la operación · 

Crear y numerar alternativas 
Analizar y resumir alternativas 
Evaluar altenmlivas con base en melas, objetivo~ y criterios 

Figura-2. El proceso de la toma de decisiones. 

" ·.. ~ '· , 

Charles O; •Schewe hace·mención de un proceso de toma de decisiones de 

mercadotecnia;. cúyo modelo observamos en la Figura-3, ··en.· el c.ual "El 

encargado .de tomar decisiones se considera escenciqlment~,como «llllacaja 

negra» a la que se le introduce información y de la que late 11n~1 clecisión;\3). 

(JJ SCHEWE, CHARLES D., MERCADOTECNIA CONCEPTOS Y APLICACIONES, 2 ED., MEXICO, 

Me GRA IV HILL, 1987-- P. 79 
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En este modelo no ~é conocen los pr<Ícediíllientos para la toma de decisiones, 

sin embargo se defin~ . perfectamente que como insumo para el proceso 

decisional se requiere de infonnación. 

1 & ... "'"""'"º" 
___________________ _, 

Figura-3 La caja negra: Un modelo de toma de decisiones 

El proceso de toma de decisiones no es desconocido, pero si es diferente según 

el medio en el cual se realiza; sin embargo es estandarizable y se puden 

identilfoar pasos o etapas específicas, en las cuales se plantean objetivos, 

criterios, alternativas y cursos de acción. 

Continuando con el fonnato del modelo de "La caja negra", en lá Figuia~4 se 
. '.- ·,''-.( . 

sustituye la parte "desconocida" por el planteamiento de las eta!l_as del proceso 

de tom~-dedecisiones, esta figura no es otra cosa mas qu~ la diagram~~ión del 

Proceso de toma de decisiones de la Figura-2. 
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Sruld;1 
(Decisión 

Figura-./ Interior de la caja negra: El proceso de toma de decisiones 

El proceso que se describe es aplicable a todas las decisiones en 

mercadotecnia; como ejemplo sustituyamos cada w1a de las etapas que muestra 

el diagrama con Jos supuestos siguientes: 

- Los CRITERIOS DE DECISimi ~on: Obt~~di re~Ültados en el qorto plazo, 

estar de11tro de· las posibllidad~s ec'ol1óniicas ele .la empreda, p~rmiiir ampliar 

nuestro mercado'.~ · 

- NUMERO DE.DECISrONES 'ÁLTERNATÍ\'AS, 1ás.opciones que·tenemos 
' . . . ' .. ' . - ... ' - ..... ~· - . . - . -. - . - .. - : . : -

son: rediseliar )~ ~sthicttli~ p~ópia. ~é lds; ciu\iiles, contr'átar a Un. especialista 

para distriouirnués~o producto; illcre~entar ~I nlimero de personal en el área. 

- El ANALISTSDEALTERNATIVAS se realiza en función de los criterios y 

reglas de decisión establecidos, las variables que intervienen en esta decisión 

son costos, tiempo, cobertura, proyección hacia el crecimiento Y las 

características propias del producto. 
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- La ALTERNATIVA SELECCIONADA sera aquella que resguarde de mejor 

manera los intereses de la organizaCión y satisfaga sus necesidades. 

El insumo (la infonnación) para el SIM, es de múltiple naturaleza, por lo que se 

habla de una subdivisión del sistema general en subsistemas que le pennitan un 

mejor manejo y depuración de datos, para facilitar la labor decisional en 

mercadotecnia y todas las áreas: 

l. Sistema de contabilidad interno.- Proporciona la medición del desempeño 

y comportamiento de la organización respecto a una etapa y en fonna histórica 

en lo que a números financieros se refiere. Posiblemente la información 

contable no diga mucho por si sola, no obstante al ser complementada por los 

otros tipos de infonnación se puede lograr una buena herramienta para la toma 

de decisiones, si se toma en cuenta que es una buena base para proyecCiones a 

futuro del comportamiento de la empresa y de su servicio. 

2. Sistema de inteligencia de mercadotecnia .- Este es el encargado de la 

observación detodos los sucesos que se dan en el mercado; ~bfo~te.en que 
\'•""t - .-·-- ' 

se desenvuelve la organización, parte .de su.tai:ea;.es'.el;~oéit#~eocde la· 

competencia, de. los productos propios, así como· ~e p~b1Ícacl6Aes que -se 

encuentrell en circulación relacionadas·. con. el.· giro de ·1~ ~·~lllpres~ y estar 

pendiente de todos áquellos factores que de ál~a fonnáaredtan al d¿s~iripéño 
organizacional ~Ómo podrian ser los fenómenos so~íiles~-ed~nÓ!ltÍcii~. pÓlíticos 

y legales. 



3. Sistema estadístico de administración de mercadotecnia.- La 

contribución de este sistema, se refiere principalmente a métodos cuantitativos, 

que proporcionan el desempeño de la empresa desde el punto de vista 

estadístico-operacional. Este subsistema debe proporcionar parámetros de 

medición en base a sus registros de repetición de sucesos a los cuales se les 

puedan asociar factores financieros y factores propios del comportamiento del 

consumidor. 

4. Investigación de mercadotecnia.- En este caso se habla de una función de 

mercadotecnia la cual satisface la necesidad de infonnación de la empresa con 

respecto a un problema o situación específico; para el cual la infonnación 

manejada suele ser de índole externo, y representa un acercamiento tanto al 

mercado como al consumidor. 



2. Descripción de elementos 

2.1 ¿ Qué es el SERO ? 

2.1.1 Concepto y estructura 

SERO, son las siglas que identifican al "Sistema de Evaluación de Rentabilidad 

de Operación", que es un instnunento de desarrollo interno; cuyo mecanismo 

evalúa cada tramo de todos los vuelos que fueron realizados por !~·flota de la 
' : ' ' .;._.; . .,·· 

aero!Ínea. · 

En concordancia con las caracterlsiicas del ciclo'de'desarrolloy dei aspecto 
;· .. ,_. "¡- ,. . ·.";-. _. .. ; 

estructuriil de todÓ sistema, el SERO se concibe según las sigwentes etapas: 

l. Estudio de viabilidad 

2. Especificaciones del sistema 

3. hlgenieria del sistema 

4. Desarrollo de la programación y de los procedimientos 

5. Implantación 

6. Operación 

. . 

Dichas etapas, en fonna. general, comprenden desde el análisis costo-beneficio, 

descrip~ión de. l~ q~e s~ espe~a del sistema y de Jo. que se tiene a través del 

método actu~l,. la estrucnmi q~~ tendéá; !~ rJ,nna '.de ;rogramación, ~omo. se va 

a usar, y p~r último, 
0

!~~ i'iíociifi~~ciones y ajustes de qüe ~ea ~usceptible durante 

su desempeiio, para Ja optimizació~ d~ su funcionaíni~nto' .... 
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La herramienta utilizada para el·. desarroÍ!ó del , SERO, es un modelador 

financiero denominado IFPS/Plus "InteractiveFinancial Planing Sistem Plus". 

El IFPS surge en 1974, siendo uno de los primeros lenguajes de modelación y 

planeación en el mundo; teniendo siempre como principio fundamental Ja 

modelación, el IFPS ha experimentado un gran número de innovaciones que lo 

hacen mas funcional; siendo de las mas destacadas e importantes las realizadas 

en 1985, año en que se introdujo el IFPS/PLUS, con características como: la 

capacidad para manejar bases de datos relacionales, editor de datos de pantalla 

extendida, y otros atributos de carácter tecnológico para facilitar su adopción y 

aplicación por las empresas. Posteriormente se le han adicionado nuevas 

capacidades año con año lo que lo a convertido en un instrumento de actualidad 

y muy popular en la vida empresarial a nivel mundial, ya que actualmente es 

usado por múltiples empresas en 24 paises. 

Para eldesarrollo de el SERO, se ha utilizado la última versión del 

IFPS/PLUS (5J.1), " ... que posee una gran velocidad y capacidad de 

procesami.ento, así como un alto poder de consolidación; permite el uso de 

modelos, bases de datos, un amplio margen de variables, archivos de datos, 

reportes, archivos de comandos, y la modalidad de enlazarlos todos ellos al 

mismo tiempo. •Sus. capacidades aumentan por el hecho de que funciona 

instalado en un procesador RS/6000 de IBM, que permite además su uso en 

. red 1'(4) 

C4J GARCIA, ROBINSON. "ENTREVISTA CON EL CONSULTOR EXTERNO DEL DESARROLLO 

DEL PROYECTO SERO".- 09 de noviembre de 1994. 
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La estructura del SERO se divide en dos modulas: Modulo t ó del Proceso 

general y Modlllo 2 ó de Consulta y generación de reportes, 

Modulo 1: Pro~eso ge~~~~I . . ·· 
El proceso general'~e ~ornporielloriisÚgufoni~~aspectos: . . 

a) Carg~ de información: Esta oper~~lÓ~i sér~ali;i(u~a vez al mes en ella se 

introducen l~s •. arcl{ivos . ~ec~s~fo;:'{;~~ j~ :~v~i'u~Ción . (¡{ rent~bilidad de 
.. ' ' - ... '.. >' '. . •. • --- . •. . . :~- - ·;- . ~_-,. .·. -- ( 

operación quebásicamente correspondei1 a dOs ti j)Os, ést~dÍ~tÍco~ y fuiaucieros. 

Los arclúvos de en~ada se ~striicfurru{ d~ la ~-liálent~ r6ilni: . . .· . . 

Archivos estadísticos: 
"C"-·'"" 

ORIDES (Origen~D~stillo).- i:Es i.ma irefa~ión dé todos los pares de 
':· ·! ~ 

ciudades que pueden ser vendidos en cada VÚeló, aslcomó lé>s pasájeros

kilómetro (RPKS) producidos que son.las~nidades de véntá: 

CAMPOS DESCRIPCION 

Vuelo El número de vuelo al que pertenece el par de ciudades 

Origen Ciudad donde el pasajero sube al avión 

Destino Ciudad destino del pasajero 

Pasajeros Total de pasaje transportado en el par de cuidarles en 

el vuelo. 

Free 

Pask 

Carga 

Correo 

Número de operaciónes realizadas en 'el ¡Jai de .ciudades· 

Pasajeros Kilómetro efectuados en el par~~ 6iudades 

por vuelo (RPKS). 

Kgs de carga transportada en el vuelo y par de cds 

Kgs de correo transportado en el vuelo Y par de cds 



Ingresos 
Chartera 

Ruta . 
(Vualo,Rula y·; 
Frecuencia) ' 

Diagrama General del Nuevos Sistema de 
Evaluación de Rentabilidad de Operación 

Etiquetado 
, por Zonas 

........................................... 

Modelo 

Eslructura da 
Consolldaclón 

Figura-5 Estructura· General del SERO 

Modulo de Consulta y 
Generación de Reportes 



Ingresos 
Charters 

Diagrama General del Nuevos Sistema de 
Evaluación de Rentabilidad de Operación 

PRO 

Modelos de 
Consulta 

Figura~S Éstiuctura General del SERO 

Modulo de Consulta y 
Generación de Reportes. 

'·······-·· ........................... ····-
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TRAMO.- Es la rel.ación de.el recorrido del avión duran! el vuelo o segmentos 

de el mismo , as! .como de. los ~ientos Kilómetro (ASKS producidos que son 

Ja unida.d deoferta; 

CAMPOS .·· DESCRIPCICJN 

Equi~o 

Vuelo 

Origen 

Des ti~~ 

••E~· ~I Úpo de ~(¡u!¡)o. que s¡: utilizó en e tramo 

· · Es'.~I hú~ero de .welo al que pertenece el tramo 

Cilldád'c!Ó1;d~ desp~ga elavión 

. :~i~dad~o,n'de~t~~ el avión 

Pasajeros · 'l'a!lajérb~:~in!¿Pºrtados en el tramo 

Kilóm~tro~ 

Rorase 

Horasv 

Free 

Alter 

Pask 

Ask 

Carga 

Correo 

Exceso. 

Kil~i~~;os e1ib-e las 2 ciudades por el n[ero de 

'rrecúeiléias 

. :f!<>~~s calzo a calzo entre las 2 ciudades 
1

(sumatoria) 

Horas voladas entre las 2 ciudades (sumatoria) 

Número de Aterrizajes entre las 2 ciudades 

Indica si hubo alteraciones al plan origin~I 
~úmero de RPKS efectuados en el tramd\ 

Número de ASKS efectuados en el tramo\ 

Kilogramos de carga llevados en el tramo! 

Kilogramos de correo llevados en el tram 

Kilogramos de exceso de equipaje llevad sen el tramo. 
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RUTA.- Archivo generado por el sistema de estadística se utiliza como 
: e•, J 

herramienta para .consolidar los tramos de la ruta. 
· .. 

CAMPOS . DESCfuCION 

Vuelos .· Número de vuelo 

Rúta • Ruta del vuelo 

Frecuencia · Número de veces que se realizó la ruta 

Archivos financieros: 

BALANZA- Estado de resultados a nivel de auxiliar, en la cual se contienen 

todos los registros de ingresos y gastos del mes a procesar. 

CAMPOS • DESCRlPCION 

Cencos Centro.de costo· 

Cta C~~~t~ contable 

Seta Subcuenta. contable 
.-. ; .. ' 

Sscta Subsubcuenta contable 

Monto Movimiento d~l mes 

YIELD.-Archivo.gener~d6•por ~lsiste111a de ingresos, el cual es.utilizado para 

valuar los pasaje;~s Ú1Ó1~etr~ po~ _v_uelo y pares d~ ciudades en la_ base de 
-· - -~--,- --- ::O--';',- -'--; - C--

Origen-Destirio. 

CAMPOS DESCRIPCION 

Año Año de la información 

Mes Mes de la información 



Origen 

Destino 

Vuelo 

Monto 

Pax 

Estación origen 

Estación destino 
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Número de vuelo del par de cds. 

Precio de.venta de bole.tos mue~treados 
Número de pasajerosmuestreados. 

. . .. 

CHARTER.~ Reporte obtenido de!departainellto de ingresos, especifica el 

ingreso total ¡jo cada vuelo de contrato. 

CAMPOS DESCRIPCION 

Vuelo Número de vuelo 

Monto Monto del ingreso por vuelo 

Una vez que fué realizada la carga de infonnació1í, se utiliza una primera base 
1 . . . . . . . . .. . . 

de datos denominada PRO, considerada co1rio báse de calculo y de paso, en la 

cual se inicia w1 Jroceso que se se compone de 3 etapas: 

1. Evaluació\ de ingresos: Se realiza haciendo uso del archivo de-YIELD, 

que contiene infornación de una muestra de bol~t~s utilizada por ÓI sistema'de 

ingresos para oh ener un YIELD (Costo rlel ibol~tri boii>'as~jero,'.enti-e la 

distancia recorrida por Par de Ciudades de cada vt!elo; y el !ll"~hÍ~o ~~tadistico 
de ORIDES (orig nes y destinos), que contiene'todos 1ci'5')>8"5a]cirofde cac:lá .. ·. -. ··. . :- . - .. >-
vuelo. La evaluación se realiza de forma tal:que cacla órlgilí-destiJfo tendra 

1 . . ,. .. .'•• 

determinado su ingreso y este a su vez pasara a ser uria vari.able:dentro de la 

base de datos. 
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2. Prorrateo y asignación de costos y gastos: En esta etapa se utiliz~ tos 

archivos BALANZA Y TRAMO, todas las erogaciones se asigan por tramo 

tomando en . cuenta su naturaleza. Entre otras . erogaciones se tienen: 

Combustible; Servicio~ de esc~á, "['ripulación, . M~1tenimiento, Aterrizajes, 

Seguros, ~erviC:io~ abol'dci, etc:. 

3 .. Ide~tificación dejramos por zon~s: í'wia. vez que los ingresos . fueron 

evaluado.s ;10~_.co~t'?s.~si;ádo~, la lllr~rma~lón de la báse de datos d~l mes es 

etiqu~tada ~Ó~ ~omís; las etiquetas pueden ser: LOC:ales, Fronteras, Playas, 

USA, Cariad~; S~d~mérica y E~opa"(5). 

Toda la illfonnación generada por el modulo 1, se itlmacena en la base de datos 

PRO de donde se transfiere a una segunda base d~ datos niiriiac!~ SERO, la cual 

es el p1mto de enlace de los 2 modulos que compon~ii al si~tema. 

El modulo de consulta y generación de repo~es ~ennite la .correcta explotación 

de la información. A diferencia del modulo ru1Í~ri6r;'~~s 4~~ tnia descripción 

por etapas, sigue un proceso de corr~~p+d~nci~.~n\eliqu~se;encúe~~an 
modelos (progrmnas de IFPS) para selec~lon~y dru-;fdfJI)ato a la iIJfonl1ación, 

con sus correspondientes estructuras d~ ,'~~ns<>Ucia6ióiJ:; lo ·c.~al ~~- puede 

apreciar por pantalla o a travésde'reporle~ e~tre Ío~ q~~ pcidenms ericontrar por: 

_:.._o-~- ·--; :- .-

(l) RAMOS JIMENEZ MIGUEL E. OPERATIONAL PROFIT EVALUATION SYSTEM. MEXICO, 

ANAL1s1s DE iillNTAfiiirnAÍ> Mci, 1 !Í94, r.6 
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Zonas, Equipos, Vuelos, Pares de ciudades, estación, etc.· todos ellos con 

modalidades como: c~mparativos, acumulados, del mes, por periódos y con 

selección de variables específicas. · . 
' . . . . 

. . . 

Los formato~ de ~rése11tación :son di~eñados de acuerdo .a las necesidades de 
'.' ... ··· '. ··''' •'.•. - .· .- - ¡ , 

Jos usuiirios deJa fufomuición, quielles por su ccindicióll de tomado:es de 

decisi~ries. 'néc~sita~.d~··~¡.j~~u~Ó·. apropiado .. par~·su .• pro~ésÓ'..Ú satl~facción 
del clien~e, ·~~ ~~te ~as6int~rnci; ~s ~no de los _objetiv~~ del SERo:': 

VARIABLES QUE~J.J;D~N ~E~~~~NSULT ÁDAS,'EN EL SERO: 
' : ~'-\ ' ~ 

NOMBRE < IJESCRIPCION ' 

EQIBPÜ 

ORIGEN . ducí~ci Clci~de despega el avión 

PASAJE P~s~~~¿{~ansportados en el tramo 

PASAJE Pasajeros 'transportados en el tramo 

KILOME ·. Kms entre las 2 ciudades por el número de frecuencias 

HORASC ; H¿ras cilio a calzo entre las 2 ciudades (swnatoria) 

· HORÁ.SV <Hbras voladas entre las 2 ciudades (swnatoria) 

FRECUE Número d.e aterrizajes entre las 2 ciudades 

ALTERA Inclica si hubo alteraciones al plan original 

NORPKS Nfunero de RPKS efectuados en el tramo 

NOASKS "Nitner~ ele ASKS efectuados en el tramo 

KCARGA . Kilogram~s de carga llevados en el tramo 

CORREO Kiiógramos de correo llevados en el trruno 

EXCESO Kilogr~os de exceso de equipaje llevados en el tramo 
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Reservacié:in~s varia6Ie 

RESFIX. ·. ReserOacÍ6ri~·5·fiJ~ •·· 
OFVTAS ., Ofcl~fu~;d~ v~~tade boletos 

· co~_ AD ·2afu~t1stib_~ Ie';1i~i~na1·· 
- . -,,,;r 

coMiN+ ··col1ltiustible internacional 

VIAPIL •• . ·/yiáti~cis pllotb~ 
VIASOB · ·.· ViáticCi°s sobrecargos 

HtR!P· · ,·Hoiát~~:Zo·d~iri¡)u1ación ·. 

HCABI . H()r~~ ciabu;a de tripulación 

WAGSOB Suéldos sobrecargos 

WAGPIL · Sueldos pilotos 

SCSFIX SerVicios de escala fijos 

SCSV AR. Ser'licios de escala variables 

INSURE Seiuros de equipo de vuelo 

INSPAX . Seguros pasajeros 

INSOTH ·· 'Seguros equipos de tierra 

MANMA Y Mantenimiento mayor 

MANTTO Mantenimiento 

RENTS Relltas de equipo de vuelo 

INEFIC In~ficienciaen renta de equipo de vuelo 



19 

Las variables que a continuación se enlistan. sor.1 producto de las ya 

mencionadas y también se pueden consultar en el sistema: 

Las siguientes varibles ~ldiémi total~s el! su concepto: 

rncoME: Ingresos. 

Gastos: 

FUEL: Combustible 

STOPS: ServiciOs de Escala 

CREW: Tripulación· 

MAINTE: ·. Mantenimiento 

INSURA: . Seguros 

RESERV: ·· Reservaciones 

Las siguientes indican totales por el tipo de rubro que engloban: 

INOPEX: Indirectos de Operación (Indirect Operative Expense) 

DIOPCO: Costos Directos de Operación (Direct Operati~~ Cost) 

DISACO: Costos Dfrectos de Ventas (Direi:tSales Cost) 

TODICO: Costos Directos Totales (TotalI)irect Cost) 

UAFIDAR: Utilidad Antes de Financimniento, Depreciación, 

Arrendamiento 

FIOPRE: . Resultado Operativo Inicial (First Operative Result) 

NEOPRE: Resultado Operativó Neto (Net Operative Result) 

CVARIA: Costos Vari~ble~ 
CFIJO: .. · Costós Fijos 

CONTMGNL: Contribución Marginal 



CVARHC: 

CFIJHC: 

CTLAN: 

CVARPK: 

CVARPAS: 
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. Costo Variable por Hora Calzo 

· Costo Fijo por Hora Calzo 

Costo Promedio por Atenizaje . 

Costo V aria ble por RPKS (Pasajeros/Kilómetro)· 

... Co~toVarlable porPasaj~ro 

La. fonna de ~afoular 'estas ~arl~ble;talllbién s~ enÓ~e~tr~ dentro del. SERO, 

par~ I~ cua.I ~~ ~s~~bl~~e tlil ~odeÍ~ ~ci.~ Í~s ~¡~¡~~t(:S f o~nulas: .· . . 

INCOME=JNGPAx+CARGo+MAf:L+frrIDNc~rnacliR+!lxcEss · 
FUEL=COMNAL+COMINT+LUBRIC 

STOPS=SCSVAR+SCSFIX 

CREW=WAGPIL+WAGSOB+ VIAPIL+YIASOB 

MAINTE=MANTTO+MANMAY 

RESERV=RESFIX +RESV AR 

INOPEX=ADMON+SISTEM 

DIOPCO=FUEL+STOPS+CREW+MAINTE+INSURA+COMIZA+LANDIN 

DISACO=COMISI+OFVTAS+RESERV+PUBLIC 

TODICO=DIOPCO+DISACO 

UAFIDAR=INCOME-(TODICO+INOPEX) 

FIOPRE=UAFIDAR-(RENTS+DEPREC) 

NEOPRE=FIOPRE-INEFIC 

CV ARIA=RESV AR+SCSV AR+INSPAX+COMIZA+COMISI 

CFIJO=(TODICO+INOPEX +RENTS+DEPREC)-CV ARIA 

CONTMGNL=INCOME-CV ARIA 

CVARHC=CVARIA/HORASC 



CFIJHC=CFTJO/HORASC 

CTLAN=LANDIN/FRECUE 

CVARPK=CVARIA/NORPKS 

CV ARPAS=CV ARIA/PASAJE 

. . 
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La gran variedad de datos que pueden consultarse en combinación con la 

función tiempo, logra el objetivo desatisfacción de las áreas usuarias del 

SERO, mismas que realizando una correéta interpretación de la información 

proporcionada lograran la proyección de un servicio eficiente y satisfactorio 

hacia el exterior. 

2.1.2 El SERO y la toma de decisiones de mercadotecnia 

El SERO fué desarrollado por la Dirección de Finanzas de la aerolínea a través 

de la Subdirección de Contraloría en su área de Rentabilidad de Operación y 

por tanto es a quien proporciona servicio en fonna primordial. Pero su 

cobertura no se limita . a ·las áreas de dicha dirección como planeación, 

auditoría, contabilidad, etc., ya que con frecuencia es instrumento de consulta 

de otros sectores. de la empresa, por ejemplo los operativos como 

mantenimiento, con quien 1riantiene reciprocidad en el swninistro de datos, pero 

principalmente con el de comercialización en donde juega w1 papel muy 

importante, pues en su infonnación se sustentan múltiples decisiones. 

Debido a la amplia cobertura que tiene la empresa en el mercado, su estructura 

organizacional en Jo·correspondiente a mercadotecnia, resulta ser muy amplia, . . . 
es decir que las decisiones no se concentran en W1 equipo especificamente, si 

no que estas se distribuyen de acuerdo a los criterios de zonificación que 
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imperan en la empresa; lo que da origen a diferentes direcciones como so;1 las 

direcciones División Europá, División México, Comercial, Desarrollo de 

mercados, entre otras, que a su vez se dividen según la fragment~~ión de la 

zona y cada región cuenta con un equipo de• esir~te~~s ~ pJ~ la toma de 

decisiones como podrían ser (~cales, fronteras; cl~arter~. etc;>• . 

<·: <<' ~-~< / ;;( .·\··:..',~:~;_ -"<<·. , :· . 
Lo anterior da motivo a que en f?nna · mensu,aly éomó tarea. medular de la 

.-.-, ·. · .. ·:·. :'.!'·,-·· ';:~'( .:~.::·. ·";.·:.'» .·:~:-.: .'.'- ·:' -.;.,:.. :·.::: 

sección de rentabilidad, sea en1:regad~. a cada ~a ~e las áreas)nyohicradas en 

la toma de decisiones de. éualq~ie~flÍd~le,. un. reporte cien"omiúado "Análisis de 
Rentabilidad de Operació;1delM~s'.'. . .· . . ·. ' ., ... .. . . 

El análisis de rentabilidad d~ op~ració1{del U1es es ~ reporte en éÍcuru figuran 

análisis de varios tipo~ piir'~ ~~élii'tind'de lo~·~elos y/o pares de ciudades 
' - - . - ., ~"- · l· ·-,.. ·.: .- ·~·;·. . ' . ·." ' ·-

(origen-destino)que 'se relili~Ón ép~lmes;h1clüyé'varios formatos en·Jos que 

se prese11!a la.inform~ciÓ~; ~itiis'ob~de~én áuna serie de factores en relación al 
""- "·. ·.· .. '.·,·· .·--··· - ... , ,,· ', . 

uso que se le dára: y quieí(la~Gsara,'pues lo.mismo lo puede usar el área 

desarrollo de sistemas ,·que ; fi1i~as" o mantenimiento . sin olvidar a 

mercadotecnia. Los ~é¡JO~~.~ que' ell él aparecen suelen ser (Apéndices de 

reportes): 

Gráficas de: 
·-:>= .(.\·-~<::\:.· 

Punto de equilib~o 

Los Smejores (VÚelos) 

Los 5 peores (Vuelos) 

Estado de resultados 



Infonnación por zonas: 

Comparativos 

AclÍmillados 

Del mes· 

Rutas de la zoria 

fufonnación por equipo: 
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Indicadoresde gestión (Yield, Yield para puntó de 

eqiillibrlo, ~Óst~s ~or Ask; porRPK, por pasajero) 

fudicadores estadISticos (Factor de ocupación, 

Pasajeros kilómetro, Pasajeros kilómetro en puto.de 

eqúillbri~. kilómetros, horas calzo y voladas) 

Estado de resilltados por equipo 

Infonnación por vuelos: 

Vuelo sencillo por orden ascendente (por no. de vuelo) 

Vuelo sencillo por importancia (por resultados) 

La presentación dél reporte es flexible de acüerdd a las necesidades de 

infonnaciónde lasf e~·qÜ~re~uieren-de sÜ°Írir~t'.in~ción. EstoqÜiere decir que 

se puede agregáÍ' o supifuili. Ínrorm~gi¿~; o ~e pÜ~de cambiai- ~u' ~structura para 

mejor manej~ d~ íoi usJicl6~: 
e;··~ ··--------.-- ' ----- ·' , . , 

Como ya se mencionó ~Í proéeso de 'élecisiones de mercadotecnia sigue. un 

proceso s~ncillocle descrlbh-~ero muy lab~rloso, lo que lo lleva a requerir de 

elementos de a1ill1entaCión d~ info~ción de gran magllitud .. 
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La importancia del SERO en la mercadotecnia lo ha llevado ·a confo~arse 

como parte de un SIM (Sistema de Información de Mercadotecnia) abarcando 

no solo uno de sus aspectos, si no que. por su capacidad y alcance cubre las 

necesidades que comunmente satisfaceri por ~eparad()unsistema estadistfoo de 

administración y un sistema . de . c~nu;bilidad int~mo; esto se debe 

principalmente a que mide la actuación'd~ Jaeíllpresa desde un pWlto de vista 

contable-financiero pero en fufldón • y~ toriiari<l~ ·· c~m(). referen~ia . aspectos 

estadísticos relacionados para poder obtell~/d~t6~d~ltipo: Costo por pasajero, 

ingreso por pasajero, gasto de combÜstibl~ ;~r eqúi;b, costo p~r horas calzo, 

ingreso por vuelo, etc. 

En situaciones particulares en que eh reporte• de •rentabilidad no cubre las 
·.·;: .. 'e'.';.·¡·,·~\>':''.-"··':···>'};'·_,:;:/:,,.- .... ,;,~-~-'..;.~'.--·~:-.,:,:".' 

necesidades del usuario; se .elaboran rep~rtes especfales de acuerdoa la 

:e~:~: ;:rdi:~;]~~ii~~~~~¡~~f 6f%~:utlr1~dL~ze~7i~º~ 
través de cualquier hoja el~¿tr~riic~ o prÓ~esado~ 'de texto 'ya . que la 

información se transmite piira usarse e~ ~~alqtlier tipo de sistema. 

La facilidad de manejo· de .. información para quien toma decisiones es muy 

importante, ya que no es . conveniente el entablar "una pelea" con una 

computadora o un block tabular, ante la disponibilidad de tiempo en forma 

limitada y además no es pertinente saturar la mente al momento de tomar una 

decisión. 
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2.2 ¿ Qué es el itinerario de la aerolínea ? 

2.2.1 Concepto 

"El itinerario es considerado como el producto de la aerolínea; lo que se ofrece 

y vende al conswnidor; como todo producto es suceptible de innovaciones para 

su mejora o mantenimiento, así como del cwnplimiento de un ciclo, mismo que 

en el caso de las lineas aéreas es muy breve . debido a las condiciÓ~es de 

demanda y de competencia que existen en el medio. 11(6) 

El concepto común de itinerario es el siguiente: 

"(del latú1 itineris,. camino) descri~ción de un camino que indica los lugares por 

donde se ha de pasar. ÍT~ye~to."(7) .· . . . . . 
- . ~ - ~ . . . , . ' . . . . 

,e,• 

El concepto Úitinera;io en sÍI as~epcÍón técnica es: 

"Edición que contiene eU~t11l de servicios ~restados por wm aerolú1ea a través 

de sus vuelos ~eg\ll~res, d.e a~~er4o 'a w1 .h~rarlo o e1; forma frecuente que 

constituyen WllÍ sefie sist~1nati~~ !derÍtificabl~''.(~) ·•> • .. '.} 
. e'::.::·.··;_;::~.;;~:~~'.---· -_:_y'.~/:',·.. ·;:;·,y-
' .. ,~ . ': -~~;::: f": .. -,_ ;.. :, 0; ·• 

(6) LOPEZ CASTRO, ANTONlO. "ENTREVISTA CON EL ESPECIWSTAEN EVALUACION DE 

PRoÍ:>ucros;ÁMX'; . .:.is D~ No\lmMliREj,E 1994. •· 

(7) GARCIA PELA YO, AAMONY ClROSS. PEÓVEJilO LÁROUSSE ÍLUSTRADO. MEXICO, 

LAROUSSH, 1981,;,.P,s~4 ... 

(8) BREVJAJÜO ·~~ ri:RMllios ~A~ ÚsUALES EN LA INDUSTRIA AEREA MEXICO. DffiECCION 

DE PLANEACION CORPORATIVA: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA CORPORATIVA, 

1990-·P.7 
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2.2.2 Proceso de desarrollo 

El itinerario de toda aerolmea es altamente cambiante; además de ello, sus· 

cambios son muy delicados debido a que como producto debe 'ser siempre 

competitivo, por lo que sigue m1 cuidadoso proceso .de desarrollo o 

modificación el cual se ilustra en la Figura-6 

En el diagrama citado, se aprecianlas etápas de desarrollo de un itinerario, en 

el caso de wia modificación se ré;¡¡;aJ1;·~x·~ctrunerite los mismos pasos, se debe 

tener en cuenta qtie el.proceso que'5~ctescribese realiza para cada ruta de la 
' -.. -- . ·.· 

aerolinea teniendo en cuenta las fuerzas y bebilidades de la empresa así como 

los factores del medi.o ell • que se desenvuelve, es decir sus fuerzas y 

debilidades. 

La infonnación proporciona~a porel SERO, participa en varias de las etapas 

mencionadas. 
. . 

. ' '"' 

El proceso se explica de la rii~lléra siguieiite:· 

Análisis ~ittÍaci~~aÍ, esí'a ~ri~~;a pad~ del proceso, en ella, se presenta en 
' ' ' -- . . . . ' . ' . '·•'.'~.:'',.' :_.::- . ~ 

fonna matricial.toda iá iÍIÍormaciÓltrelaciÓí1ada 'é:ori el desempeño de las rutas 

actuales que realÍz~ l~~i~pr¿~~. ;()ñ ~¡ ¡J~6pÓ~ito de compararlas y evaluarlas 

para identificlir p6~ib1~s ~~bi~~.)'a ~ea 1'ai-a complementar º incrementar 1a 

ruta o para dismin~irla y posiblementehasta ~liminarla. 



PROCESO PARA 1.A El.ABORACION Y DESARROLLO DE LOS mNERARIOS 

Diagnóstico 
Vuelos 

Cualltatlvo 

Retroallmentaclón 
con ventas 

Anéllsls 
sltuaclonal 

Anállsls de 
orientación del 

producto 

Proceso de 
distribución 

Recomen
daciones 

Diagnóstico 
Parcds. 

Cuanlftalfvo 

Figura-6 Proceso de desarrollo y modificación de los itinerarios. 
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En el caso de este análisis, se espera detenninar o encontrar w1a oportwtidad 

competitiva ya sea en el entorno o como parte de la empresa mismá; tratar de 

disminuir los riesgos del mercado y las amenazas de la competencia a través 

de una estructura en lo que a Equipo-Frecuencia-Horario se refiere: Para lograr 

un buen modelo· que represente fielmente la situación· actual, ·se realizan· dos 

tipos de diagnósticos: 

El Diagnóstico por Pares de ciudades y el Diagnóstico por Vuelos;. ambos 

siguen un proceso similar pero partiendo de una base diferente en cuanto a 

infonnación. Los"p~es.dé ciudades todos los destinos que son posibles·de 

vender aw1 cuanclo' no sea un ~elo en su totalidad, ej. 

En la ruta HMOGDLMEX (Hermosillo-Guada/ajara-D.F.) se pueden 

oji·ecer alp1íblico las combinaciones HMO-GDL, HMO-MEX. GDL-MEX 

Cada par de ciudades se evalúa para decidir principalmente si es conveniente 

abtir un vuelo con ese par de ciudades especificruiiente o , por. el contratio, 

suprimir.esa etapa en el vuelo. 
'. . 

Curu1do se trata del Diagnóstico porvii~1ds,;seevalúanlasrutas en fonna total, 

es decir, d~~de la 'efod¡~ 6rigen, ~ii.f~~cal~~ )' la'~iudad de destino final, las 

decision~s ~n ~ste tl~o de:diagriósÚ~o stié1é~ reforirse al número de frecuencias 

con que se realiiaráél .yireÍ,o~ hprari~<d~l núsmo, equipo con que se realiza y si 

es conveniente ll1antenerl~ o n~. ' 
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En esta primera etapa el SERO juega un papel muy importante, ya que como 

podemos observar en las Figuras 7 y 8 la infonnación requerida para hacer . . 
comparaciones y evaluaciones, es prácticamente en su totalidad proveniente del 

sistema. 

Diagnóstico 
por par de 
ciudades 

Pasajeros y 
% de contribución 

Tendencias del 
mercado 

Participación y FO 
Tramo 

ASK y Frecuencias 

Ingreso% de 
contribución 

Yield y 
resultados 

Figura-7 Elementos utilizados para el diagnóstico por pares de. ciudades 



Diagnóstico por 
vuelos 
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RPKS x vuelo y % de 
contribución 

ASKs x vuelo y % de 
contribución 

Factor de Ocupación por 
vuelo 

Frecuencias y equipo, 
riodo anterior actual 

Contribución nuuginnl 

Yield por vuelo 

Rentabilidad 

Factor de Ocupación pam 
punto de equilibrio 

Figura~8 ]Jl~me~tos utilizados para el diagnóstico por vuelo 

Una vez realizado ef: AnáÍisis Situacional se realizará un Análisis de 

Orientació~ d~I "¡,~Jclu~Í~, ~st~ 'análisis no involucra directamente a la 

infonnación gener~da pOr el SERO, sin enibargo a inanera de infonnación y por 

su importancia ni.etcacÍológica,se describen. brevemente sus características. 
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La Orientación del Producto se da en función de de dos tipos de análisis uno 

que es cuantitativo y el ºtrº cualitativo,• en el prltnero se miden las ofertas tanto 

propias como de la competenci~; se ~ét~~ina y ~uaritific~ la n~eva oferta u 

oferta propuesta; en el segundo se réVisan aspectos como horarios propios y de 

la competencia, horas de de1~ariéiaJ; ~¡.i,~aínri~ión d~ hor~rio~ pára la nueva 
'· '.· ',' . . ' ·~·~: . . : ' . - . 

oferta de acuerdo a regiones ;y. tipo~ d~'eqÜipo. • Como se puede ob~ér:var; a qui 

el subsistema del SIM · d~no~~ad~;Int~lig~ncia ··de· Me~cadotécnia (:i,iitnbu;e 

enormemente al · proces~.: ptes ~s este·· subsistema. el. que tiene por;{jÜi~ión 
allegamos toda la irifo~acióri dei.funcionamiento de ia c~~peteúéi~ asi~onío 
los factores que; se ~ela~iorién como podrlan ser: las biud~d~~ de pfü{~ipal · 
demanda, evento de elevada Únportancia que sean dignos de tomarse ~ii cuenta, 

horas de demanda, entre otros.(Figuras 9 y 10) 

Detennirutción del 
- producto en ASKS por 

mercado o ruta 

Identificación del 
Cuantitativo _,_ awnento o reducción 

de oferta 

Cuantificación de la 
~ nueva oferta en ASKS 

por región 

Figura-9 Elememos del Análisis 

Cuantitativo 

Cmvns de 
- demanda durante el din 

por mercado 

1 Cualitativo ,_,_ 
Análisis de 

horarios de la 
competencia 

Selección de hor:uios 1 
~ por mercado de nuevn 

progmmación 

Figura-10 Elementos del Análisis 

Cualitativo 
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En fonna subsecuente sé encuentran dos etapas en fonna paralela: 

Recomendaciones yRetroalimentación con ventas._ 

Recomendaciones es únÍcamente una lista acci~nes que 'se sugieren en relación 

al producto y de acuerdo a los análisis anterior~s,·~s!llos q'ue ~~rari ptIDto de 

partida para las siguientes etapas evitando así-e1°m~~j~'cl~gi:~cÍes~olÍí!nenes 
de infonnación. Es en este paso donde se fil~a tilla -·grai{ parte , de : la 

infonnación, quedando únicamente aquelÍa ~u~~ p~~d~ 'r~~resent~r una 
.. ,·- -- ---·· ,._ - . 

oportunidad o una amenaza; por tanto sea reahTie~t¡l"susceptÍble de'úii análisis 

mayor. 

Retroalimentación con ventas; representa una éémsúlta. directa con qúienes 

ofrecen y venden el 'producto para explicrir su conipoitfunierit<i en . el punto 

final; en esta ocasión se pOd.rfa hacer uso nuevaitle,;te ele! SERO aunqu~ en 

fonna no. muy dir~~ta,·ya que -en· muchas · ocasicínes · 1os. puntos -de· venta -son 

remotos y por otro lado los fonnatos de venías como tales no resultan fáciles de 

manejar por sus amplias magnitudes. SERO recibe infonnación directa de la 

contabilidad en relación a las ventas y por otro lado infonnación estadística en 

cuanto a unidades vendidas por ruta a través de razones como Factor_de

ocupación;-ASK y RPKS. Lo anterior simplifica en mucho la recopilació~ de 

infonnación de ventas cuando esta puede ser compleja, aunque siempre es 

recomendable tratar de no sustituir las fuentes originales de infonnación: ··· 
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Análisis de factibilidad; Represeúta una de las partes medulares del pro~eso 
de desarrollo de itinerarios, se caracteriza por ser lUl eslaboniinllento de Ja 

mayor parte de lasyariable(rela~fonadas como/ei proÓeso como ~cm: horas 

propicias para •éfe~tu~ l~s;vuelos ;{~e~ .• la·d~11l~~a)/E~~i~~t Tripulaciones, 

mantenimie?to, ·~oriJ.ioi de:~vuelos, 'núrii.e;o,-de pás;jero~. poté~~iales;· ~ares de 

ciudades (trruno;) que ui'c1u~~ ~¡ vtÍ!tlo; éic\ .. <:·· " . . ; - . 

La contribu~ión.'de esfa et~p~: ~.·~r~~~só; es d~i~~~k si es:: factible la 

incorporacióu de. uil.\IU~10: i qu~ según;¡~~ elapas• pt~'vi"1' é~ rd~~mendable, sin 

que desequilibre el funcionamlé~fo. d~ 1~.~~~alp~~~illiiiiciÓ~ . 
... ' /',_-_::. . - ., ~;;:.: ""'·· . ~ -.- ,· -~--; »-<~: . ·:-:.'·. -
-~~\ -

La mecálúca utilizada• para determinar.)a'7factibilidád'de un,welo es una 

maquinaria cuyos·en~llnes debe~el11p~ejars~'. ¡)~;.fectame~t·e;~j.··· 
,-;:_ 

Si se sale un vuelo a las 9:00 hrs.'. stpo~i~ndo la ~Ía .CAN-ORY 
: . _,_ \' . . , -~.·- .J· ·: • 

(Canczín-París), con un equipo 'x", es de suponerse qúe no se podrá utilizar el 

equipo 'x" en el territorio nacional o en vuelosdenÍ!·o del ~on;inente durante 

2 dias y posible111e11te mas, por lo que se d~be to1nar ld de~isión de hacer el 

viaje de regreso e11fonna inmediata o utilizarlo para cubrir vuelos en Europa 

como podrían ser la ruta ORY-MAD (París-Madrid), MAD-FCO (Madrid

Roma) o la MAD-FRA (Madrid-Francia). En cualquiera de las 2 opciones, se 

debera tener listo en París el descanso y el relevo de los 3_ equipos_ de 

tripulación (pilotos y sobrecargos) que realizaron el viaje, el abastecimiento 

de combustibles, equipo de mantenimiento post-viaje, etc. y la programación 

inmediata de hacia donde sera el siguiente vuelo ya que se trata de optimizar 

el uso de la flota puesto que por numerosa que sea tiene un límite. Para tomar 

la decisión adecuada se debe de tomar en cuenta la necesidad de utilizar el 
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equipo en otros vuelos según la programación actual 'del itinerario, la 

distribución de las horas que se les pennite volar a'lás,tripuláciones por 

contrato, los programas de mantenimiento, las rei,lila~ion~s de los ', 

aeropuertos, de que se haga' uso, ent;~[h;;;j;J/'{i;:~{;;in¿tp~Í1;1e~te, los 

indicadores jinancier~s conio pueden ser los cost;s 'iJe'iíidds tbf et~'mentos ya 
.-. ·-. <',;_·:··,-_,r, . . , 

mencionados., -: :. -o: -. ,- ;: . :: : ' <,\ . -,, : ' ,' ; : - ·:e i ' ' . ; ' ~ 
; ~· _;:.:::. ·.:. ' . - '- ~· 

Como se puede observar, es un punto vital, que no se podtla
0

Í¡~vi ~·¿~6i; sin la 
'·''' ·--· ...... "' , .. 

correct~ infonnación pues se esta llevando acabo un supuesto; de IÓ que pasár!a 

en el éaso de una decisión de modificar el producto de l~ ae~~lj;ié~. En, forma 

de .diagrama observamos los elementos del Análisis d~ Factlbllidad en la 

Figura-ll 

Análisis 
de 

factibilidad 

Programación de 
vuelos de 
intinerario 

Revisión con 
áreas técnicas 
y operativas 

Incorporación de itinerarios 
de füL1les, conexiones, 

alianzas y códigos compartidos 

Estadistica de 
producción y 

utilización de Dota 

Figura-11 Elementos que conforman el Análisis de factibilidad 
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Cabe mencionar que los factores c01Íw la incor¡ioración de los itinerarios de 

filiales, conexiones, alianzas .. y convenios dé códigos colnpartidos, también se 

integra al itinerario de .la aerolínea en ~Sta etapa, de fo contrarió ;{teridnan que 

realizar ajustes posteriores pcfooc;)fivéltieilté~\ ' .,, < " " 

Por lo mostrado anterid~~lite;~e idéntifica a la f~~e ~~ ~álisis cÍé factibilidad 

como la etapa réab e~ l~ qÍie s'e apli~a· tiña .me~cadotecnia y planeación 

estrategica puras, dádo.gu~·,t~drise.reiiliza,~n b¡s~ ·~ los~aótores d(:I médio y en 

función a la satisfacción'del mercado. 
·.... . ·': .. 

Análisis Financiero; ·2o~~~~te y.:asoli~itu~ de Í~s.;usuarios'de la 

infonnación del.··sE~o,:, se• ~ch1yen en :el ,Reporte'deRe11tahÍlidad del Mes, 

diferentes fonnatos de E~tados de resultado¿ éri. los. que·. se det~llan todos los 
\-" .... , . ' - . -· . -· . . .. .. - .. . 

tipos de costos y 'gastós éii que in~urre laaerolíi~ea;lüis1no¿'quepuedeii ser por 

zona, vuelo, tramos() ~oiioi~es. (~~¡.Apéndice). . 

' .. · " ... · · .••.. · ..• . ' < < • 

El estado.de resultad()S es un instrumento importánte parnelaná!Ísisfim1nciero 

de las rutas oeúipas;que:p~if11an .como buenas <lecisie>ne~Y gn;especial los 

estados.·arrojados po~ .. el SERO·· que. puéd~n· ser gerie,ra4b~¡:i~r Ínedi~, de 

modelos que periüiten la utilización de supuestos, 'es ~e~ir~· r~pre~enia una 

alternativa. para plantear un "Qué pasaría si. .. "'.. ' : ' • ~. 1 

Al hablar de un~ "Qué pasarla sC'.1
; se\~c~ ~eferencia a el intercalamie11to de 

factores dentro de el sisten;a de funcionamiento del itinerario, los supue~tos 
mas utilizados, son del orden de: 
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- Cual seri!! el gasto de combustible si la ruta 999 se realiza con el equipo 

BB54 en lugar del XX16. 

- Qué impacto, tendria en utilidades si se suprimen los vuelos a E~opa durante 

este trimestre. 

Muchas de las buenas decisiones se toman en base á proyecciOnes que en 

cuanto a métodos y procedimientos pueden ser po6o ~onfiábles;po/1úran 
cantidad de infonnación que manejan, pese a esta <lifi~~tad, ~~ d~ las 

características basicas del SERO es el modelaje y la capacid~d de inforin~~ióri . 
-~ --., . '" -,_ 

que puede procesar en segundos, además de una modalidad muy especial que 

pennite cuestionar directamente al procesador en idioma inglés, y re~ibrr. ~a 
respuesta de la misma forma complementada y apoyada con su correspondiente 

infonnaci6n. 

Procedimientos legales. Son tramites del orden de pennisos, licencias, 

adscripciones, pago de cuotas, etc. así comoavisos a itliUnoi'organ'osde 

difusión. Entre otras organizaciones que se toman en cüerit~ ~ara~steproéeso 
se encuentran: 

SENEAM 

SCT 

DGAC 

OAG 

" ·-· ~ --~.:,·: .. ·;=;·:;_:; ·\:'., _; .:: '';_:·" 

Secretaría de Navegación del Espacio Aéreo Mexicano 

Secretaría de Comunicaciondi y ;Úanspórtes ·. . 

Dirección General de AerÓ~áJti~~ Ci~il • ···· .. 

Official Airline Guides . 
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La última etapa es el Proceso de Distribución en el cual una vez aprobados · 

todos los puntos anteriores por todas.las rutas, se estructura y se da a conocer el 

nuevo .itinerario al púl>lj~o y a todas las áreas que de alguna forma tiene11 qu~ 

ver con él en sus ífu;e~s; por'~tra parte se debe actualizar en todos los ~i~te~as 
que forman parte d~ la ~mpresa. (Figura-12). 

Proceso de 
distribución 

lnfonnación de itinerario a 
áreas Técnico-Operativas y 

Comerciales 

ActunlÍ7Jlción para difusión 
sistema de itinerarios intemos 

y externos 

Acluali7.ación de 
itinerarios en sistema de 

reservaciones 

Actualaación de itinerarios 
mecaniz.ado para sistema de 
reservaciones interlineales 

Actualización en 
los sistemas relacionados 

rtinentes 

Elaboración y distribución 
del folleto de itinerarios 

ni público 

Figura-12 Proceso de distribución 
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3. Algunas decisiones de itinerario 
sustentadas en el SERO 

En el capítulo 2 se describen las etapas del desarrollo de los itinerarios, en las 

que nos podemos percatar que todas ellas trabajan en base a infonnación de 

diferente orden, pudiendo ser financiera, estadlstica, de mercado, legal, etc.; y 

que además a partir de la fase denominada Análisis de orientación del 

producto, se toman decisiones que afectan al itinerario, dichas decisiones tienen 

una orientación en beneficio del cliente, tratando de proporcionar fas mejores 

opciones de servicio de acuerdo a las posibilidades de la empresa. 

En los siguientes puntos se describen algunos procesos ·que utilizan la 

infonnaci6n del SERo: se'debe .tener en cu~nta que tcid¿s ab~e~en en algún 

momento en el proces~ de!itinefano, y nope~der de \lista el hecho de que 

siempre afec~an d~ triailera sigriill~ati~a a~u~IÍo que• va dirijidó. al consumidor, 

el producto de laáel"b!fu~~ q~e ~s ~l itmerarlo. 
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3.1 Planeación de flota, mantenimiento 
y tripulación 

Cuando se estructura el itinerario y awt ya despues de elaborado, se debe 

asegurar a través de las áreas operativas que los vuelos se realicen en fonna 

eficiente, pues es parte de la labor de venta de una aerol!nea, entre las áreas 

que operan bajo el. lineamieúto de aseguramiento del servicio, se encuentran la 

planeación de flota; mantenimiento y tripulación. 

El decidir si un equipo es usado o no, depende de factores como: 

Capacidad del equipo 

Consumo de combustible 

Distancia entre destinos 

Demanda y tráfico 

Factor Humano para operarlo, tanto en tierra como en vuelo 

Alcance del equipo 

Programas y tipo de mantenimieto 

Ruta, para observar el número de escalas · 

Aspectos legales 

y algo muy importante, El Perfil del Constimiclor que Realiza el viaje, así como 

la Temporada del recorrido 

' - -_ ·-.· -- -. 

Todos los factores se relac:ion~· ~ntre ~C~;a eje~;pliflca:. se puede pensar en 

las siguentes relaciones: 
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- Existen rutas que requieren volarse con un equipo en especial po;. su 

distancia. 

- El equipo se debe acondicionar de acuerdo al tipo de viajero, 

- Cada equ!po requiere de una conflgüra~iÓn'/de ii:'/pu/~ción diferente 

(Número variable de pilotos y sobrecargos de acuerf º· dsu ta~aFJd) 
- Al personal de vuelo solo se le pernÍite'lab~;dr -~~ ¡b;,;,b ef~ctiva un Ümite 

,' • • • .' • :.;. ·::: ~ ' • r :.. ;, -, ' ,. •••• : • •'" ' - -. '' • 

de horas por semana, siendo diferente. e11fmite para pilotos,. copÍlotds y 
•.• . •' . "'· • .. .... d . .-. ·,, ··-. 

sobrecargos. . . . .. •·. . .. ·. . .. · . ·. .. · ...... > . •···.··· .. ·. > < . .. .. 
- En cada estación se debé1 t:1Ústar: relevospara'.lati/J;i1a~lónf~quip;s 
para recibir y dar servicio al avión. •. 

- Cada estación ·tiene un cóst/i dif erehte tanto par';¡ ~t~r,::i~a}!!s. como para 

servicios al equipo•. (limpieza, "manejo 'dJ~~~qiiii?~Je.t}sÍ~~ion~miento, 
pernoctas). 

- El tiempo que se. emplea para. da/.m~nt~nimient~ ~l · e~uÍp~ ~; váriClblé 
según su Indo/e. · · ::-:·'.~~---~-~~~: ~.\:\ ~:·:-~\_'·-;~'.-;~ .;~~~<. :-:_:·. _.:~-:-·-' ., '' 
- Existen programas de mdnt~h;,ni~nlo qJ~ detienen por periódos 

considerables (semanas). a los eqlJÍpds • iq1pÓsibt/itand~ . . Sil USO. (Los 

programas de mantenimiento son n~ilf,~d<l~s ddn ~nt"e2;;fÍdad). 

Cuando se mencionó el análisis de factibilidad en el c~píÍúlo anterior, también 

se hace relación a todos los factores que se ejemplific~ anterlo~~nte, se dice 

que el SERO, es un instrumento para la mercadotecnia ~orqu~ gr8ll parte de la 

información involucrada proviene de él, y se debe de revisar en fonna 

minusiosa, para poder identificar los factores que pueden resultar importantes 

para destacar como organización, sinperder de vista la labor que que realizan 

nuestros competidores en el mercado y sobre el papel ya que las normas por las 

que ambos se rigen son las mismas. 
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3.2 Evaluación de rutas actuales e 
incorporación de nuevas rutas 

El proceso que se sigue para evaluar las rutas, ya se ha mencionado en el 

capitulo anterior en fonna secuencial y detallada, lo que aqui se muestra es la 

tabulación que se realiza de todos los datos proporcionados por el SERO y por 

los demás subsistemas del SIM, pues es aqui donde corifluyen todos los 

factores tanto . internos como e~tern~s para la correcta estructuración y 

definición del producto de la aerolínea, el. itinérario. 
' • :- .- -~- • - o -, ~," ··.~ ' 

. ' . . : ,;_ . ' -· ~- ' 

Tanto rutas, como paresde ci~dades; ocupan tm lugar para la empresa, el cual 

depende de el indicador del cuál se e~cuentrei1 en función, a cada una de ellas 

se les asigna un Ranko posición según su participación al sistema total de rutas 

o pares de ciudades, pudiendo ser el orden de indicadores de menor a mayor 

importancia como lo nmestran las tablas de las Figuras 13 y 14. Los 

indicadores pueden ser de tráfico, financieros, de demanda o de oferta. 

Al realizar una tabÜlaÍ:ión\total; se pretende facilitar la comparación e 

identificación. de lcis · eierii~ni6~ ~ue;a11i se encuentran, lo que puede llevar a la 

decisión de - aJust~-h~riirlJ~. -ÍnJ;Ie~entar o disminuir frecuencuencias y 

awnentar o·disniinúiÍ~I iámañdiJé·íos'equipos, todo en base a factores de 

oferta-demanda y ~Ósto-beneficiÓ .. 
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INDICADORES DE TRAFICO INDICADORES ECO NO MICOS - - - . 
,~ .. >.U. N >Ré~ '" .u 

ORl/DES IVO AM M~ 'IC MERC. TRAMO wmn. . ~ .. h +11-
'1EX·LJ.X 25 726 0.18644 2 0.11 0.14 o.1as1 0.61 905760 0.12198 2 30 3 207 0.10217 2 0.5240 1 913 3 
ACA-GDL 1 169 0.00847 12 0.085 0.11 o.m1 0.67 347922 0.046855 10 31 3 260 0.1045 1 o. 3 1005 1 
BJX·LAX 2 070 0.015 9 0.02 0.04 0.5 0.7 166260 0.02239 12 31 2 178 O.uo939 6 0.4910 2 916 2 
CEN·f'1EX 1 760 0.01276 10 0.09 0.15 0.6 0.6 166260 0.02239 13 31 1 669 0.05317 10 0.4700 4 472 6 
OGO·HZT 908 0.00658 13 0.07 0.09 o.ma 0.6 216648 0.029176 11 30 1 661 0.05292 12 º·"""' B 349 ( 

EZE·CUN 619 0.0044Y 14 0.045 o.os 0.9 0.61 72216 0.009725 15 30 1 662 0.05295 11 0.4200 7 335 B 
FCO·l1AD 498 0.00361 15 0.12 0.18 0.6667 0.67 144432 0.019451 14 30 1 540 0.04906 13 0.4400 6 l,81, , 
GDL·HEX 32 209 Q.¿~343 1 0.19 0.22 0.8636 0.69 361080 0.048627 9 29 1 528 0.04868 14 0.4500 5 499 4 
LAX·GOL 6 950 O.QjQ~7 5 0.11 0.15 0.7333 0.92 854250 0.115043 4 31 2 042 0.06505 B 0.1440 15 -690 15 
HEX·tHY 25 I0.18~57 3 0.21 0.23 0.913 0.94 407082 0.054822 B 31 2 153 o.Oc.859 0.1500 13 ·331 13 
OAX·!'IEX 4 701 0.03407 B 0.1 0.13 0.7692 º·"" 626260 0.08431.2: 6 31 1 998 0.06365 9 0.1440 14 ·375 14 
PVR·LAX 1.319 .009 6 11 0.15 0.1 0.8824 0.89 563652 0.075908 7 31 2 246 0.07155 , 0.1550 12 -27 9 
TIJ·GOL 24 033 0.17417 4 0.25 0.29 O.B621 0.BB '31544 0.098518 5 31 2 527 O.C8051 3 0.1870 10 -255 12 
VSA·HEX >.>78 6 0.05 o.os 0.625 0.9 997560 0.134343 1 31 2 518 0.08022 4 0.16lo0 11 -143 10 
ZIH·HEX 

5 º"ª o.o 7 o.za 0.32 0.675 0.79 664552 0.11643 3 31 1 160 0.03 59 15 0.1970 9 -248 11 
TOTAL ,,,, .. 1.BB 2.35 o.a 11.33 7425498 1 31389 1 4.844 2904 

Figura-13 /ndicadores por par de ciudades 



~NDICADORES POR VUELO 1 

PAX/KM ASl /KM F.O. F.O. 
VLO RUTA CANT. CONTR RANK CANT. CONTR. RANK % RANK P.E. 
151 TIJMZTDGOMEX 2098988 0.0263 9 905760 0.0289 13 0.54 7- 0.51 
153 DGOTRCMEX 2145176 0.0269 8 3479220 0.1112 3 0.65 3 0.89 
161 CULGDLMEX 2938104 0.0368 7 3179340 0.1016 4 0.56 6 0.46 
204 GDLTRCCUUCJS 1860040 0.0233 10 166260 0.0053 15 0.45 12 0.46 
217 CJSCUUMEX 3773316 0.0473 5 3682710 0.1177 1 0.47 10 o. 71 
230 MTYCUUHMOTIJ 3019572 0.0378 6 3555720 0.1136 2 0.47 11 0.41 
314 ACAMEX 14202944 0.178 4 1297440 0.0415 12 0.74 1 0.7 
401 JFKCUNMEX 14275408 0.1789 3 1416780 0.0453 10 0.41 14 0.65 
413 MIAMEXGDL 595312 0.0075 14 2879460 0.092 6 0.42 13 o.58 
419 PHXTIJGDLACA 756970 0.0095 11 2879460 0.092 5 0.65 2 0.94 
464 MEXLAPGYMTUS 14662680 0.1838 2 1369554 0.0438 11 0.61 5 0.49 
479 LAXHMOMTY 17729736 0.2222 1 1978902 0.0632 9 0.21 15 1.35 
496 AGUPVRLAX 122400 0.0015 15 2166480 0.0692 7 0.63 4 0.76 
561 MTYGDLMEXTAP 854235 0.0107 13 2047140 0.0654 8 0.53 8 0.44 
578 CUNMEX 751912 0.0094 12 288864 o. 0092 14 0.5 9 0.68 

TOTALES 79786793 1 31293090 

Figura-14 Indicadores por vuelo 
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Una vez tabulada la totalidad de rutas, con un volumen aproximadamente clnco 

veces mayor a las tablas presentadas, realizada la actividad de evaluación y 

emitidas las recomendaciones, se clasifican las rutas 'como: Ganadoras 0 

perdedoras, según sea la clasificación, se trabajara en ellás de acuerdo a las 

fases del proceso de creación o modificación de itii'ier~os· hastá: decidir si 

ponen en riesgo de alguna forna la actuación de la empresa~ si ¡~ benefician, 

en otras palabras si se mantienen o no como parte d~I ithle~o)<)_) 
.,' ... ) 

.. :·:;: .. :::/.·" 

Cabe mencionar que en ocasiones es necesario íi!aJlteri~~ ~tas;p~~édoras por 

factores como imagen al exterior aporque e~ta~'·r~~re~~~t~ p~rdlda'hablando 
de la ruta como tal pero represe~~~~- ~~~t~~iÓ~ cl~-clié~t~s ~~a ~!destino o 
zona a la cual "arrivó ej. - :--e'.- __ , - ">' ;--- :--;·::: ;:' _:-.,:- ;:_ -,_, -

--· .·'(' - .;j:.: ;·' 

AJgtlllOS- vueJÓs-i1ttemacici~1a!es'sb~ 'perd~ct~r~rpJ~_ J~:illtérsiÓ~;<lticiréqui~ren, 
pero el traer pasajé·<l~le~f~d9r a]~er¿ict~-don;e~tÍé~,_represenÍ~ !~_posibilidad 
de desplazar· e~e pas~je én-~ste ultÍiho mercado/!o.~u~I a :i1ivel _ sl~tema total_ 

puede resultar en iJciri~fi~i~d~ ta'e~~re~~: · 
,~ ; '~ 

~.' ... : ·"< > -

En el caso de ¡¡na nuéva~t~,~~tnu~ dificil contai coni¡¡foÜnaciónintema, a 

::::it.i~~~~1:=~r~~~~1~~t::: 
ciudades -q~e se pret~nde conectar'. ~bfoación gebgfaficá, étc. Posterionnente se 

realiza un intenso_ tr~baJÓ el~- ~bclélación partiend~ d~ I~ ififbílnación con que se 

cuenta, en el caso de i~dic~dor~s de trftflco se tr~baja c¿n caracterlsticas oferta-
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demanda, y en el caso de indicadores financieros se trabaja 6ém ~odelos de 

supuestos. El trabajo . de mod~la~i611. concluye • cuando . se .ha obtenido la 

infonnación de rutina para evaluar rlltasy entonces. ~e procede a realiz'ar el 

procedimiento nonnal. de desarl"on~ e Ín~orpora~iÓn d~ iiiia~ ~¡ itln~rano. 

Una notable diferencia cuando se trata de nuevas rutas, .es que existe. la 

posibilidad de qu.: 110 re~ultelo suficientemente atractiva y se'descarte; o que 

no se disponga de. los recursos para realizarla, en este caso se anBlÍzarála 

alternativa de m~tejarl~ conjuntamente con otra linea aéiea. (Aliánzas 

comerciales). 
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3.3 Code Share / Alianzas Comerciales 

La alianza comercial o código compartido es una de las actividades de gran 

importancia mercadológica para una aerolínea, en la que como su nombre lo 

indica, se realiZa una sociedad de caracter comercial con otra aerolínea, dicha 

sociedad desempeña dos funciones escenciales: 

; . : . 

- Es un mediode auxili6 o apoy_~_ para cubrir lá tbtalidad de l~ demanda en el 
' .· i ' ..• ·' - ·~·.· . •'- , .'.' . ., ' . - . . . _. ~. -}<. ~--. " ... : : · .•.. ,. o '· - ,· • .. • • 

caso de que la flóta result;insÍificienté .,. ' ' .•.••. 

- Es una. ~tel1l~ti~J·d~:;efr~~~ciÓ~ o·e~pansión a un mercad~ en el que aun no 

se esta presente; ·. 

"La Alianza Comercial se maneja ofreciendo vuelos ;de la e!1lp~esa asociada 

como si fueran propios y visceversa. Los welos se realizan generalmente en 

forma equitativa según las condiciones del contrato, ~n ~lgunas ocasiones las 

aerolíneas compran un número detenninado de asientos en los vuelo~ de la otra, 

en ocasiones y generalmente el socio mas pequeño debe adecuar su itinerario 

de acuerdo al del socio grande. 11(9) 

Al i¡,rual que los aspectos ant~riormerite ~encionados, el "Code Share" sigue un 

proceso decisi.onal m~y interesante:(Fig\.Ír~~ 15) 

(9)COLEMAN, P!ilLIP: ;ENTREVISTA ~CON EL JEFE DEL D~P;\RTAMENTO DE ALIANZAS 
"·· . _·_: ; _ _:-.. .. ~.... ~ 

COMERCIALES". - 17 DE NOVIEMBRE_DE.1994. 



NECESIDAD 

Proceso decisional del Code Share 

FACfORES INICIALES 

Flota,prestigio, 
eiq>eriencia, propietario, 

esttuctuia 

FACTORES 
TRASCENDENTALES 

Ventajas, desventajas, 
oportunidades, amenaza de 

compelencia 

ANAL!SISDE 
DISPONIBILIDAD DE 

RECURSOS 
Floui. 

econ6micos,humanos 

Figura-15 Proceso decisional del CÓde Share 
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Como resultado de la infonnación suministrada por el S:iM en su Subsister~a de 

Inteligencia de Mercadotecnia, surgen opciones. de 'expansión •consideradas 

como oportunidades de mercado producto ~.e' .• fen6m~rios sodiales;. políticos, 

económicos, etc. 

Ante una oportunidad de esta índole, se utiliza uria técnica de modelación en Ja 

que intervienen en fonna considerable.tanto el SERO como el subsitema de 

información de mercadote~llia; ·quienes en conjunto aportan material para 

decidir el tratamiento q~~ se : le de a esa posible ruta. En el caso de 

recomendarse m1 código compartido, se obedecen las siguientes etapas en su 

proceso. 

Se dice que el proceso decisional para trabajar en una alianza comercial inicia 

con una necesidad, misma que obedece como ya se mencionó a una carencia de 

recursos para cubrir rutas hacia una región en especial; o por la necesidad de 

incrementar nuestra participación en el mercado a través de una cobertura mas 

amplia. Esta necesidad puede ser propia o de otra aerolínea, p~r lo que el paso 
" ' '". '. 

inicial puede planearse o no, es decir que la e~presa pue~e realizar una 

propuesta a otra linea aérea y de la misma forma puede ;ecibifla~J 

En el caso de que Ja propia aerolínea requiera dejrabajar bajo códigos 

compartidos, el siguiente paso es la búsquedá;'de,I~ a~rbllj~ª ~prb~iacia. Para 

la selección d~I que , seáa. el ~ocio. ~om~rci¡¡I; ·:se 'tom~ en~~u~nta: fa~;ores 
iniciales como: Experien~l~ trabajaricto'e~ :ali~~~.cdm~fci~les~ tlllJllÍño Y edad 

de la flota, quienes .. 'son . ~~s ... propfotari6s, . estnichir~~ .• prestigio, etc. 
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Posterionnente se involucran aspectos como .ventajas y desventajas, si 

representa mm competencia directa, los conflictos que. se •puedan· generar y 

demás sucesos que puedan surgir de la interacclón constante de ~bas partes. 

La fase de búsqueda concluye con una elinrinaciónde

0

,'canwdatos

0

no Viables y 

se desarroll~ un análisis de Disponibilidad de r~cursos, el ím~ es Una 

evaluacióri que dara un limite en la inversión con la que se contrÍb{ik~ a la 

alianza, esta evaluación incluye tanto recursos económicos como materiales 

(equipos áéreos) y humanos (tripulaciones). 

Ya definida tant~ l~~()ritribución de recursos, como la posible llllea 'aérea con 

que se realiz~a la~~li~a; se ]J~oc~de a realizar wm Próptie~ia Formal'eri la que 

se hace una iitVitaciÓl1 a•una ~egociación conjunta en la éuru'se.~eVisar'an las 

propuestas eh pro~~ Já convenÍenci~ de ambas !liiftes'. · ., 

Dentro de la neg~ciació1! se puede'. dar un6iclo e~ elqu~ sedeban e~aluar las 

propocisiones quede ella sú'rjan, por!CJqJ~ sé.debe de t~neVsieÍnpre e~ cuenta 

el uso de sistemas como el SERÓ y denÍÍís subsistemas tlél SIM. 



Conclusiones 

Toda toma de decisiones sigue un proceso que se resume a los siguientes pasos: 

una entrada de información; evaluación de alternativas de acuerdo a los objetivos 

que se pretenden, y la salida de una decisión que sugiere ser la mejor. En el caso 

de las decisiones en mercadotecnia se requiere como insumo infonnación 

financiera, estadística, de mercado en general y de aspectos de particular interés, 

la cual debe ser confiable y oportuna. 

Para lograr la confiabilidad y oportunidad en la información se utilizan los 

Sistemas de Injormaci6n de Mercadotecnia (SIM's), que funcionan a través de 

subsistemas de acuerdo a los tipos de información que se han mencionado: 

Sistema de Contabilidad Interno, Sistema de Inteligencia de Mercadotecnia, 

Sistema Estadístico de Administración de Mercadotecnia, Investigación de 

Mercado. 

La tecnolO!,'Ía aplicada a los sistemas de infonnación es de suma importancia en 

su funcionamiento y resultados, por .lo que en la actualidad la gran may~ria 

cuenta con una fuerte base illÍoilÍlática:. 

Todo sistema que·involucratec~ología.~e.ápega.a u11proceso.~e desarrollo que 

comprende: estudJo d~ viabllidad, ~speclflcaciones del sistema,. ingeniería del 

sistema, desarrollo de• la programacióri y de . los probedimientos, implantación, 

operación. 



El Sistema de Evaluación de Rentabilidad de Operación (SERO), se ha 

confonnado corno parte de un SIM, cubriendo las necesidades tanto estadísticas 

como contable~fuíancieras que generalmente satisfacen dos subsistemas en forma 

independiente,< ad~cua.Ild~se a las ne~esidades de la empresa. Por sus 

característic~s ~ISERO, s~ele ser ~ instnunento ele consulta para todas las areas 

de la empresa, ell1r~ eu~s I~ d~ des~o11~ <le1 i,iliie~ario. ·· 

El itinerario. de· uria ;e~olfnéa: es Su pró~Jchl. úriico po~ lo cuál ·debe . de ser 

altamente c~mp~titivo ysatisf~c6r las necé~frl~des det'c~ns~dor, par¡ lograr lo . . '" ~ . - ,, :" .. . . .'. ·- -·' ·- . -- - - ,.· 

anterior se aplica un procesó d~ revi~iÓn exaustiyo de tOdas las rutas que ló 

conforman, el cual compf~iid~ : i~i ·~¡~~~;:\káli~is situacional, análisis de 

orientación del. producto: ;reédmellda~io~es, retroalimentación con ventas, 

análisis de factibilidad, ~filísis. fln~ciero, requerimientos legales; proceso de 

distribución. 

El SERO se ve involhcr~do totiiliuente en las etapas de análisis situacional, de 
.. • ' 

factibilidad y financiero .del iÍinerario y como. ªP?Yº a otras de ellas. 

Todos los aspectos que col!foiman el itinerario; son importantes para la 

satisfacción del consumidor y por ende para la empresa. 



Apéndices 



Los 5 Peores del mes 1994 

5 

4 

3 

-1 

Millones de Nuevos Pesos 

451 450 402 

Análisis de Rentabilidad 

403 113 

lllngresos 

~Gtos Fijos 

11 Gtos Variables 

•Resultados 

457 FOMACUMGR 
674 MEXUAD 
492 ERGMEXNYK 
111 RF5MEFEDR 
155 YYVGGG 



Los 5 Mejores del Mes 1994 

Millones de Nuevos Pesos 

se :::;J::rr 

4 

3 

163 231 222 230 202 

Análisis de Rentabilidad 

lilngresos 

EGtos Fijos 

fl Gtos Variables 

11 Resultados 

123 PCUMEX 
465 TJCMEDOIX 
789 MEXMTEMDC 
321 MEXTYHORCHTJ 
654 MEXTPH 



Gráfica de Punto de Equilibrio del Mes 1994. 

1.400 

1 ·2ºº11;¡¡;,;~i"Tu1'.'.!i~\' !!i:1I iji'~\1¡ :; ~!~~~,0~:!~!li-I 
1.000 

8001~~~~~~~~~~~~· 
600 

400 

-ingresos 

+ Gtos Fijos 

"* Gtos Va~iables 

---- Gto Total 

'.ll~llle~~fiilllllciión Actua11a.9% 

13 26 39 53 66 79 92 

Factor de Ocupación 

Análisis de Rentabilidad 



AEHDLIHEA s.n. DE e.u. 

ESTADO DE HEsuirnoos 

DEL 1 AL 31 DEL nEs 

CHiies de Hueua~ Pesos) 

IHGRESOS 

Pasajes 

Exceso de: Equlp~je· 

Ingresas .Por .. Ca'rga 

Otras Jng,rcaa's ',d~ Opcrac.lan· 

?atar' ln~rc~'os 

Directos .de ·Dpe"r·a·c'ton -

Ca11bustlbl-~_s-.-.,:U·: Lubr1c'.o.n'ies 

ScruJclas de Escala 

PI Jato~. y .Sah~cé~ro.~~ 
Aterrizajes, Co11~ y·_·ftet 

no11nte11J11Jénto 

Seguros 

Scrulclo a PdaaJcros 

sunn 

Directas de· Venta 

CaNlsJoncs Ag'~ncJas' 

Reseruac Janes 

Gastas Uta,. ornas. de 

Publicidad y Propagando. 

sunn 

Su"a Gastos Dlre,ctos 

Indirectas de 'Operaclo~ 

l'ldNlnlstracJan· GencraL 

SI stc11as J nfor,'~'at~Jcos. 
sunn 

UAFIDAR· 

Renta de· Equipa de UueJo 

Dcpreclaclancs 

Resultada de Operacl~n 

Contabllldad Rentabilidad Diferencias 

253,121 

'2. 3 00 

? • 3 3Q" 
'16. o 3 5 -

2?9,097 

"· 

253 .121 

2·.~3óQ".' 
.¡·;·.J3ó 

.·"16-";·035 

31,oi1 ··-·· 

z·;.so;.-··· ··<·z,:~:~'º·3 
'1 i, se' o:/:.· 
1:6 .•. ,11·-

.166 ,Z60 

· z·s ¡ e10·.-· 
,,_ 1 ·, o'.-G'i 

;·<~ 166 ·~-~?' -

•,: .. :;_:::•.'·-'- '.·. ;-,,->. 

z·5. sz 1 

211.(1?6 

-'· ·.·· 
10·~-1Ó.5;- · 

2~·660' 

.1,. 531 
, . :ztz ... 

50;?16·-· 

e 11, e' o> 

·.· .... 
.i.~-~ 1-~:~ 

z·;·6 &o 

19,520 

, • z 12 

so.? 1 o 
e 11. os 1 > 

... 

_, 

_, 

-1 

-· -· 



Acrallnca S.A. de C.U. 
Ano.lisis de Jlcnta.,IJdad 
Rcsuncn de Zonas del ftcs 
en JI es' de· ftucuas Pesas> PESOS CORHIEftJES 

ACUnULADD 

ln,~rcsos - UAFJDAR 

Doncs~lcos 

UtiJJdad 
Opcratlua 

uu Jldad 
% Ingr'7s~s UAFJDAH Opcrat Jua % 

LOCALES 1.z19 .z1z 100 ·ºº 305. 791: Z1: .18 96 .165 7. 70 lZl ~330 9. 71 26. 789 2 .11 ? .Z?2 .Sf 

~~:~;:RIZAS ~.::~:~~:, !::::: 1~~:~!! !!:~: -~~:;~: -~::: .. !;:~!~ ~ ·:.;::~.· (¡~:~~:;::.: ·~;¡:~:.:~ ·-6:~~= -~::; 
1 .. ' . .. 

DOftESt TOTAL 2~Ji&~211 · 108.08 500.21? ZL9i 60.086 2.~'7 286,i28 .·~~·~1\ ::-, -.'.,:·:;~:~6~· ." 1.67 669 .o~ 
lntcrnaclonal · ··~~~'~ -.\:~ .. . <·:.:·· ~.:. >:':;'.· .. :·~ · 

~~~S~:~EAnS ,::~~! ~::::: .. ~!! ~:~~ -6~~~: ::::! 1,;:~ :~:~~;< ' ~~~~>~:~~ -1:!~~ =~:!: 
~~:"~HGELES !~~:~~~: ... !::::: ·~~:~:~ ~!:!: -e·~:: -s:~~ 1~~~:: ':;: :·:~:~ry.-:· ~·'\~:-!!~.·\.:. ~:::;· '.·-1.:~~=. ::i~ 
SAH DIEGO 33,59Z "100.98 tz.111: 37.85 6,566 19.55 3.159' :J.0:3_9·. ·. .1~1.Bl,;r .. ,¡ 1.11 91.Z · 2.Bf 
onTARJO -6,783 tee.eo -2.121 -31.31 -5,7S8 -oi.76 .. e :~-·~oo_ :.::,:e ~-.·:.ea e .of 

=~=I~o~:A 1~~:~:: !::::: 26,8:: 13::~ =~!:~== :!!:!: ~~·:!:~·: 1::~~'. :.",.,:~·:f::~~ .~:~~J~!::;:,; ''.:"=::~~= :!:~; 
' . • ',;·!' ·: ,, .. , '!: ·- <. .: 'J : ~·-·,:~- .. 

USA TOTAL 613.318 108.08 n.329 is.as -5s.a?Z _,_11. 5s.s21·, :;-5~039 · ··\Oz: -e,,10 -1.11 

CAHADA S,688 180.88 -5.629 -99.11 -9.118 -160.S3 '8 . ::',:oe .08 o .DE 

SUDAnERJCA 11~262 ._100.08 '.¡ ~6.913 -18.i7 -13,Z13 -9Z.85 - 197 1.30 .OS . ~15 -.31 

EUROPA 187.206 198.80. 23,1:96 12.5S -1:9,396 -Z6.33 16.29Z -·.16 -5,031 -2.6! 

TOTALES 3,136~6?1 100.00 611,SOl 19.SO -61,022 -1.95 Z10'.311 .B?. 13,31Z 1.38 -13.3S9 -.1:. 



nerol lnea s.n. de e.u. 
nnallsls de Rentabilidad 
tacra - a la fecha SJ/'31 
CMlles de tltcuos rr:sosJ Pt:DS CLIRRlDf?ES 

n?Y 11EX 11TV 
11EX CUU 11EX 
NTV CUU 11TV 
nrv GDL 11TV 
111D 11EX 111D 
GDL CUL GDL 
11EX 1010 11EX 

rnmt 

lnureso Ul\FIMR R. neto Ingreso UlFIDAH R. 11elo 

--ziz-:üi1----;r:zw ~o--z1o:?10 --w.si&~ 
61,0JZ Z?,055 19,371 70,190 1?,15'1 S,IU'J 
16,205 Zl,103 16,10? SZ,569 Z?,ZO? 19,636 
55,10? ZZ,386 15,6Z6 50,C.Zl 16,0ZJ 10,000 
01,130 Z6,6.56 11,DOO 91,003 21,1~ 1,0Z7 
10,390 16,?Z? 11,?1? 13,139 I'J,'J6'J 11,'191 
30,660 IZ,?JZ 0,990 Ja,23? 15,015 0,00? 

-~ ~ ~ 1.Z1?.ZiZ ~ ----;6~65 

R. Hcto 

-zs.zm -Jo.oo 
-11,Uli -?3.'2 

3,119 Zl.31 
-5,C.W -35,95 

-J0,061 -?Z.!fi 
3,017 Z5,9J 

-910 -10.u 

-5?,?00 -37.50 

UarlGclon 

Plai;as 

nzr noc nzr 
11EX Ll\P 11EX 
TIJ LnP TlJ 
TIJ l'IZT TIJ 
nzr CJs nzr 
CZt\ OJtl C?.n 
LAP GVl1 Lnr 

IO?llL 

Fl'Ollcrlzas 

tfEX CJS 11EX 
TIJ tlt:X TIJ 
ntx non nr.x 
TIJ oc.ti TJJ 
REX 11EX REX 

rom1. 

t'lcu Urledlls 

f'ISVC7.11H.<>V 
YWG nsv VUG 
l'ISV tlOC nsv 
nsr nrn nsv 
romL 

Uauslon 

1ivr rxr. 1n11 
lnH PUR inu 
Jnll Tf\11 Mii 

TOTnL 

-~--~~~~~~ 
ZU,615 13,?Zl J0,300 33,"rJi 1?,513 lJ,111 
Z1,'JZ7 10,130 ?,950 ZO,lQ? IZ,?26 20,036 
ZJ,51Z 'J,02'3 5,6C.3 27,l'iSJ J2,SJJ 'J,1!i'J 

~- ~ ~ ~- ~ ·-11,030 3,551 l,?10 16,956 5,110 J,500 
1,062 618 610 331 ?Z 5J 
!f.!i6'J 1.1U'J 591 ? ,015 50 -!IUJ 

165,536 11,011 -19,07? 16?,290 SS,033 -ZS,126 

R. Neto 

J,13') J0.15 
Z,O?'J Z6.12 
3,?~ Ci'l.00 

-031 -11.25 
1,'r.XI 101.JS 
-5Cli -9J.3'J 

-1,100 -295.0J 

U o. r 1., e 1 Q n 

Ingreso UOFIMR 

60,Z?3 
1?5,oSO 
zs,120 
JZ,13? 
ZO,O'J'J 

SS'J,16? 

Z3,JC.0 
10.101 
u,1&1 
12,571 ...... 

162,Sbt 

R. /'lelo 

13,97'3 
'J,S?D 
0,16? 
?,160 ..... 

sa,m 
1?6,'JJO 
Z0,'359 
30,723 
19,011 

tru'JDAH 11. neto 

19,911 
35,1?5 

?,S6'J 
10,SZ3 
6,251 

?,JOJ 
-l?,653 

1,0'J'J 
1,605 
J,IOO 

-1,93?. 

R. ttcto 

-1,S~ -JZ.lli 
-21 ,23) -Z01.3t 
-1,0W -19.01 
-2,551 -3!i,CB 
-J,OOZ -51.J'J 

-53,1~ -IOJ,15 

U" r 1 o. e 1 o n 

lrvreso UnFJDoH R. Hetu Jngrer;:o UAf'll>AR H. Hcto ---,-.-----.. ---. ---.---¡;----o 
?.j u -1 o o o 

1Z5 15 -11 5J -tll -160 
11 -zs -31 o o o 

--1Llü----z; ~ ~ ---;;¡ --:;;z¡; 

H. neto 

-6 -100,00 
1 -100.00 

-151 10'JZ,?1 
:t1 -100.00 

U ar 1 ta e J o 11 

Jrvrcso l!Af'IOM R. Neto Ingreso UllFIDnH R, Het.u 11. neto 

---~ ---~- ----,5 ---. ----. ---. 
:11 11 1 o o o 

O O O J7 IS 1Z 

-15 -100.00 
-1 -100.00 
lZ .oo 

-;;:;¡:; ---;,;j6 -=~:-;; --~ --.-. ;:¡:¡ ------:¡;;; 'IZ. -J.(l'j 



ncrollnca s.n. de e.u. 
lndJcadores de Gcsl Ion del MS 

EQUIPOS 
<Hucuos l"csos> 

Incluye lodos los Equipos que Real Izaron el U1u::lo 

•• Ealado de Resultados •• 

ll1SIZ 87670 

Jng l"asnjcros 36,865,192 91.00 11.120.m 07.?Z 
Exceso de tqulpnjc 332,99D .63 11,561 .35 
J no por Carga 1,0SD,150 Z.61 ooo.zao ?.10 
Dlros J fl!lrclms 1,86?,?15 1.65 611,%() 1.U3 

Ingresos 10,121,903 100.00 12,677,111 100.09 

Cowbustlblcs !I Luhrlc. 3,650,265 9.10 Z,OOS,9Z1 1&.15 
ntcrrlujes ea.., y Ncl 2,121,139 .... 709.135 5.60 
GlobaJlz4.tores SB?,561 1.16 ?U,629 .oz 
s.t:scala Conprados 151,60!1 .Ja 133,911 3.12 
Seu .rAsnJcros 31,01!1 ·º' 10,095 .oo 
Seru. 11. nardo 051,DD!i 2.13 61!1,106 s.1z 
Co111 Js IUllC!: n11enCIAS 3,?JZ,SZO 0.25 1.U!J,863 9.03 

Coslu Directo 11,1H1,ZO? 20,15 5,907 .163 10.13 

Conl. n11.rglMI Z0,700,?76 n.s5 ?,SB'J,951 59.87 

Seru de Escala fijas 2,3G3,0D7 5,D!J 500.701 1.61 
PJ Jo los !J Sobrecargos 3,10Z,1Z9 0.60 1.315,51() 10.61 
tldntenlnlento 1,360,570 3.11 691.?29 s.10 
scuurns lluloncs SS0,570 1.37 ZLl?.315 Z.27 
Scuuros Otros JS,SZO ·º' 0,153 .06 
Rcscruaclones 109,701 l.2Z 65,511 .sz 
C.lus Uh ornas f'ro11 1,031,170 z.sa 138.131 1.09 
Publicidad y Prop 1,1?Z,'1ZD Z.'17. 156.963 1.21 
ndnm1 General Z,317,010 5,1!5 503,&60 J.9? 
Slstcrwi.s lnrurnlll lcos 315,%J .06 ?1,Z16 ... 
Renta Eq de Uuclu U,E.31,007 Zl.51 J,JZ? ,030 26.21 
DcprectacJones 1,ZJZ,3i0 3.9? 511,070 1.03 

Costo rijo Zl,035,0J? 57.11 ?,?01,365 60.?5 

Resu J l. Opcrac. S,C.?J,?iO 11.11 -111.111 -.oo 
Sub CSobrelUl .Rentas -1,i36,360 -3.SD 1,099,901 0.60 
Rcsult.Ncto ?.110.100 1?,7Z -1,211.398 -9.56 

• ., tndlcadores Financieros de Cestlun •• 
Ylcld .Z17 .157 
Ylcld parn l',E .Z6U .IDO 

Yleld Ngnl .t'JI .101 
Cto.Rsk.Fljo ,113 .a?O 
Cto.Rsk.Uar. .056 .051 
Ctn.nsk. Total .169 .IZ<J 
Ctn .Rpk ,fijo ,151 .19' 
Cto .R¡1k .U ar, .0?6 .012 
Cto .npk, Tul. .ZJO .181 

nterrlzajc rrott Z,571 6,8Zl 

Cto .Uar .Pa11: 100 338 
Seru.tscala free Z,667 ··= Cto X llR n.inllo n11!JUr 69 o 

•• Indicadores Esladlsllcos •• 

fact.Oc:up. e11 I',[, .5!11 .?Z1 

factor Dcupaclon .7.J? .711 

Pasajeros llN J19,9i2,12Z ?0,6!0,703 

Pasajeros Kn en P.E. 120,309,116 ?1,655.326 
Z03,1'19,91Z 90,926,90? Asientos MN 101 

frecuencias .. , 
121,579 Kllonetr11s J,O!>J,031 

56Z lloras Calzo 1,706 
5ZO lloras: Voladas 1,526 

rornL 

ZSJ .1Z3. 951 
z,rn,!r.16 
?,331,909 

15,Z?D.921 

Z?a.lio.763 

31,5'9,B?O 
16,'1i,366 
1,0SD,ZlS 
6, 7.21,516 

261,962. 
9,1'73,215 

ZS.520,9Zi 

97.503.186 

1DO, ?S7, 577 

Z3,101,515 
11,'JBO,'JOO 
z<J,0?7,690 

3,C.'Y.],661) 
103,'JS-t 

3,:mz,075 
7, 115,070 
8,101,336 

to, lOi,'173 
Z,f)(;?,DIZ 

17,1S!J,Z7.6 
9,ZU,SZ9 

1!11, 116, mz 

-JJ,350,605 
1,SSO,'IU'J' 

-11.91?,311 

.157 

.1?1 
,OU? 
,Z60 
,063 
.:lZJ 
.360 
.Oll? 
.117 

?,507 
371 

?,JOS 
16,6'13 

z.m 
.?ZZ 

20,016, 117 
DZ,!i86,1Z1 
Z?,?SZ,'JZO 

36 
116,060 

"" 10? 

n.os 
.DJ 

2.61 
s.1!1 

100.00 

12.13 .... 
1.16 
2.11 

.10 
3.iO 
9.1? 

35.0<i 

61.9i 

0.33 
15.00 
10.15 

1.33 
,01 

l.2Z 
Z.'3? 
Z.'11 
6.50 

.% 
1?.0S 
J.31 

69.?1 

-1.00 
.56 

-S.36 

l¡ 
¡¡ 
1l 
:1 

¡ 



Aero1Jnc4 S.A. de C.O, 
Rcsu•cn Corporatluo de Gcatlon del hes 

Por orden Progres luo 
UUELOS SEHC 1 LLOS 

Incluye todos los Equipos que real Izaron el Uuelo 
Chiles de Hueuos Pesos) 

Cont Hes C.l'lsk 
Ruta h• Free lngr. hanl He Lo Yleld Dlr 

c.ttsJi 
FlJo ro FDPE ------------------ ------ ----- ------- ------- ------- ----- ----- ----- ----- -----

61 hEXLAX ?1,050 30 1,165 003 -3?9 .22? .026 .us .118 .618 
6Z LAXhEX ?1,050 30 1,15? 1,156 -161 ,2JZ .021 .120 .599 ,602 
100 nEXGDLCULCEHlfnO r JJ 70,072 30 J,539 3,077 505 .600 .015 .210 ,521 .122 
101 rr Jllt'IDCE/1CULGDLtlEX ?O,!JOO 30 3,661 3,200 551 .569 ,016 .265 .SO? ,186 
IOZ tfEXGDLCEtf 11,160 30 1,!J21 1,662 133 .1s2 .010 ,190 .506 .131 
103 CEHGDLtfEX 12,680 .. 1,633 1,126 zoo .132 .033 .196 .5?7 ,196 
101 tfEXGDLllhO 50,610 30 1,510 1.320 -20 .312 .032 .106 .SDJ ,590 
105 HhDGDLtlEX 10,923 .. 1,316 1.111 -22 .J?O .010 .220 .665 ,6?9 
106 HEXGDLllno 50,616 30 1,??0 1,s29 225 .313 ,033 .176 ,590 ,503 ------------------ ------ ----- ------- ------- ------- ----- ----- ----- ----- -----
rornt DEL nts O 9203118 6185 2?8,311 232,302 -t3,35!J .291 .031 .183 ,611 ,601 

nerollnca S.A. de e.u. 
Rcst1•en Corporatluo de Gcstlon del Hes 

Por orden de Utl J ldad 
UUELDS SEHCJLLDS 

Incluye todos Jos Equipos que realizaron el Uuclo 
Chiles de Hueuos Pesos) 

Cont ... c.nsJi e .nsJi 
Ruta ... Free lngr . Hanl Heto Yleld Dlr Fijo FO rorE 

------------------ ------ ----- ------- ------- ------- ----- ----- ----- ----- -----
120 hEXGDL 13,890 30 502 190 ? .191 .065 .311 ,005 • 791 

6368 2 IHhEX 326 l 26 Z3 ? .ooo ,05? ,316 1.000 .717 

6516 lfUXtfEX 502 Z6 Z3 6 ·ººº .oso ,325 .on .61!J 

6100 hEXhTYJFK 3,612 l 06 65 6 .ooo ,013 .119 ,905 ,090 

51? hEXhlD 29. ?30 30 ??9 651 2 .331 .011 .20'J ,725 ,?23 

6361 2JllHEX 652 z 3? 3Z -z .ooo .01!1 .JOS ,132 .155 

100 HEXGDL 13.127 Z9 613 S12 -z .195 .051 .295 .601 ,681 

1050 nEXCUNDRV 9.191 1 Z56 216 
_, .111 .010 ,O'J!J .600 ,609 

1060 tfEXh?Y ?00 1 16 11 -s .1'J2 .021 .176 ,306 .111 

51Z usnnExnrv 36,036 Z6 1,191 1,011 -5 ,J!J1 .013 .210 ,?1G .120 

------- ----- ----- ----- ----- ----------------------- ------ ----- ------- -------
rornt DEL 

r.100 nooo 
6101 nDDO 
6501 DC9J2 
6502 DC932 
6512 nD02 
6513 hD02 
6515 DC!JJ2 
6!116 DC!JJ2 
6?20 noo2 
6?Z1 hDDZ 

MES 

TO?AL REtl?nB 

o 9203110 6105 270,311 237.,302 -13 ,JS'J .291 ,OJ1 

ttcrullnca s.n. de e.u. 
Rcsu"cn Corporatlua de Gesllon del nes 

ORDEN ntrnBE?ICO 
UUELD POR .t:QU 1 ro 

,1U3 

Jncluye todos Jos Equipos que rcftl Izaron el Uuclo 
Ctfl les de tlueuos Pesos> 

.611 .601 

Directos Directos JndJrcc Utilidad 

Pesajcros Atcrr Jnurcsos Operac Ucnttt D~~~~~ --~~~~~~~ ~~~~~~~~~ 
------~;~ --------- ---;~:~~~ ---~~~;~; --------~ ---- 23,512 s,795 

o o 11,161 -11,161 -50,351 

o 15,076 -1:::~~ -1~:;~~ 
2~! ~!:~:~ !~:~~~ -1!J,1!JO -UO,ll'J 

&?o .6 'z30,001 111,032 'J3,'J?S -~!·.~!: 
o .. 

350 
366 

701,591 

O 15,190 -15,190 r 
0,139 6,2JO 

25 ,061 
201,212 
ZOl ,135 

17,725 
lS!J,011 
102,636 

'J ,521 270310763 16601?J00 10200110 

"12,1~0 -6.600 
'JB,?!J'J 55,160 

20772105 13312150 -13350605 

..... 



Glosario de Términos 
Técnicos 



GLOSARIO DE TERMINOS 
TECNICOS 

ASIENTOS DISPONIBLES: Los asientos disponibles son aquellos con 
los que esta equipada la aeronave. 

ASKS Asientos Kilómetro disponibles, son 
iguales a la suma de los productos 
obtenidos al multiplicar el número de 

·Jos a~Íentcis disponibles en cada etapa de 
vu~lo, por la.distancia de la etapa. 

CHARTERS: Vuelci de contrato. 

CODE SHARE: Códigos compartidos y son vuelos que se 
· realizan conjW1tamente con otra línea 

aérea. Alianza estratégica. 

FACTOR DE OCUPACfON: Es la relación de asientos ocupados / 
asientos (F.O.) ofrecidos; se pueden 
expresar como F.O. por vuelo,ruta, 
periódo, etc.; medida estadística del 
tráfico que expresa el porcentaje de 
utilización de oferta disponible en la 
aeronave. 

FLOTA: Totalidad de las aeronaves que son 
propiedad de un explorador o son 
exploradas por él, en aiTendanúento. 



F.O.P.E.: 

FRECUENCIA: 

HORAS CALZO: 

IFPS/PLUS: 

ITINERARIO: 

LINEA AEREA: 

Factor de Ocupacion para Punto de 
Equilibrio. · 

Numero de veces que se realizó wi vuelo. 

Tiempo que una aeronave permanece en 
funcionamiento, que se mide basandose en 
el tiempo transcurrido "entre calzos". 
Tiempo entre calzos: Cantidad total de 
horas y (minutos) contadas a partir del 
momento en que la aeronave se pone en 
movimiento en el pw1to de embarque hasta 
que se detiene en el pwito de desembarque. 
Horas voladas. 

Sistema de Planeación Financiera 
Interactivo. 

Edición que contiene el total de servicios 
prestados por una aerol!nea a través de 
sus vuelos regulares, de acuerdo a un 
horario o en fonna frecuente que 
constituyen wm serie sistemática 
identificable. 

Según el convenio sobre Aviación Civil 
Iutemacional,línea aérea es toda empresa 
de transporte aéreo que ofrezca o explote 
un servicio aéreo regular internacional. 
Para fines estadísticos, este ténnino 

. también abarca toda empresa de transporte 
aéreo que ofrezca o explote tm servicio 
aéreo regular interior. 
(Artículo 96 del convenio sobre aviación 
civil internacional). 



PAR DE CIUDADES: 

PRO: 

QUERIBS: 

RPKS: 

RUTA 

SERO: 

SIM: 

TRAFICO: 

Dos ciudades entre las que se puede viajar 
mediante un boleto o parte del mismo, o 
entre las que se transporta carga mediante 
un documento de transporte o parte del 
mismo ( carta de porte o factura de 
entrega del correo). 

Base de datos donde se realiza el 
prorrateo. 

Discriminación o selección de infonnación 

Pasajeros-Kilómetro efectuados. Se 
efectúa cuando un pasajero es 
transportado un kilómetro. El total de 
pasajeros-kilómetro es igual al producto 
de multiplicar el número de pasajeros 
transportados por la distancia recorrida. 

Trayectoria que realiza un equipo tomando 
en cuenta todos los tramos o etapas desde 
el despeque hasta el aterrizaje final. · 

Siglas del Sistema de Evaluación de 
Rentabilidad de Operación. · · 

Siglas d~l ~¡st;~a d~ furonnaciÓn de 
Mercadotecnia. ·· 

.. En el transporte aéreo, dícese del 
transporte de pasajeros, carga y correo. 
Por lo que respecta a aeropuertos esta 
·expresión índica a) los movimientos de 
aeronaves, b) los pasajeros carga y correo 
que salen de un aeropuerto o llegan a él, 
o bien a) y b). 



VUELO: 

YIELD: 

Operación de una aeronave durante una o 
varias etapas sin que cambie el número de 
vuelo. (Etapa: es igual a la operación de 
una aeronave desde el despegue hacia el 
aterrizaje siguiente. 

Ingresos por unidad de tráfico en el 
transporte de pasajeros. Indice financiero 
que establece una relación de rendimiento 
entre Jos'pasajeros-kilómetro efectuados 
y Jos iiigresos obtenidos del transporte de 
pasajeros. Se calcula dividiendo estos 
ingrésós entre los pasajeros-kilómetro 
efecuilldos. · 
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