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Estamos en una etapa in-
cipiente de la expansion
en Chile. De aquia fin de
ano esperamos tener una
flota de unos 150 buses,
pasandode los 40 actuales,
creciendo casi tres veces,
abriendo lineas principal-
mente de larga distancia haciael norte y sur
del pais. Nuestro objetivo es superar de aquf
al 203010s 1.000 buses en todo el pafs. Y no
nos vamos a quedar tranquilos hasta tener
una posicién dominante del mercado”, de-
clara a Pulso La Tercera el managing direc-
tor de FlixBus, Santiago Echeverria. Hace
medio afio, la firma alemana que lidera el
negocio del transporte interurbano en Eu-
ropa llegé a suelo nacional con la promesa
de bajar los precios y convertirse en la ni-
mero uno del sector.

Hasta la fecha, ya llevan transportados a
800 mil pasajeros en 40 buses hacia seis des-
tinos, entre éstos un recorrido diario en
vehiculos eléctricos (ver recuadro). Todo,
bajo un modelo que considera no ser due-
fio de ningun bus: FlixBus firma acuerdos
con propietarios de flotas privadas para que
éstos operen los recorridos, segiin las nor-
mas y especificaciones que le entrega la
empresa, que ademads se encarga del sopor-
te tecnologico, marketing y la operatoria fi-
nanciera del negocio, entre otros.

Hasta ahora, FlixBus ha cerrado acuerdos
para la provision de flotas -con sus respec-
tivos choferes y auxiliares- con empresas
que atienden principalmente a la minerfa,
aunque también estdn en conversaciones
con firmas de turismo y transporte corpo-
rativo. Estos sectores manejan un parque su-
mado de unos 20 mil buses, la mayoria de
los cuales solo tiene algunos afios de ope-
racion, ya que en estos contratos suelen
exigirse maquinas nuevas con climatiza-
cion, puertos USB o conexion wifi.

“Somos como una franquicia en que el
operador tiene que adoptar nuestros estdn-
dares de servicio, calidad y seguridad”, de-
talla Echeverria.

Actualmente, en Chile circulan alrededor
de 4.000 buses interurbanos que cubren
todo el territorio nacional, transportando a
40 millones de pasajeros. Las mayores em-
presas del sector son todas familiares: Tur-
bus (Diez), PullmanBus (Farfas Quevedo)
y EMEBus (Montecinos).

Los Ryanair de la carretera

:Como logra FlixBus reducir precios? La
promesa de la companfa es vender un 30%
mads barato y, para lograrlo, la clave es via-
jar con los buses llenos. Para fomentar la
ocupacion, la plataforma ofrece pasajes mas
baratos mientras mayor sea la antelacién de
la compra. De hecho, en Europa les dicen

Santiago Echeverria, managing director de FlixBus.

FLIXBLY

desafia a 1a industria
local de buses

Tras arremeter en octubre del aiio pasado con pasajes de bus
a8 999 entre Santiago y Vina del Mar, la firma alemana que
lidera el mercado europeo del transporte interurbano, sin
ninguna maquina propia, comenzari a cubrir todo el pais
desafiando a los tres grandes del negocio: Turbus,
PullmanBus y EME Bus. “No nos vamos a quedar tranquilos
hasta tener una posicion dominante del mercado”, dice el
gerente local de la firma, Santiago Echeverria.

Un reportaje de FERNANDO VEGA

Electricidad, biogds o hidrogeno

Como la mayor red de autobuses de lar-
gadistanciade Europa, FlixBus tiene en-
tre sus pilares estratégicos desarrollar el
trafico sostenible. También estd obligada
a hacerlo, ya que a partir de 2030 varias
ciudadeseuropeas tendran vedado el ac-
ceso de los vehfculos a combustion.

Por eso, en sus operaciones en distintos
mercados FlixBus estd probando las tec-
nologias con que moverdn sus maquinas
en los proximos anos: electricidad, bio-
gds o hidrogeno.

Santiago Echeverria comenta que en Chi-
le también se estdn haciendo pruebas, es-

pecialmente con electricidad: en marzo,
FlixBus inaugurd, en una alianza con
Metro, un “corredor eléctrico”, que co-
necta Los Andes con la estacion Los Li-
bertadores, a través de un recorrido con
buses 100% eléctricos.

“Todavia no sabemos cudl va a ser la
tecnologia imperante. Es una encrucija-
da y también implica varios desafios,
como el riesgo tecnologico, la inversion
extraque hay que hacer, porque ademds
son vehiculos mds caros, para los que no
existe un mercado secundario”, revela el
ejecutivo.

“los Ryanair de la carretera”, porque ademds
de definirse como una low cost, privilegian
viajar con los asientos vendidos.

Echeverria explica que FlixBusles pagaun
minimo garantizado por kilémetro a los
duenos de los buses. Con eso, cubren par-
te importante de sus costos. La ganancia fi-
nal se reparte en un 30% para los alemanes
y un 70% para el duetio del vehiculo.

El ejecutivo destaca que la compania no
ambiciona liderar el mercado a costa de
sus competidores. Lo recalea varias veces en
la conversacion con este diario: la firma tie-
ne en su ADN liderar el negocio, por lo que
no hay mercado donde haya entrado con ti-
midez.

Chile es el pafs numero 42 al que llega. En
Sudameérica, también estd presente en Bra-
sil. Seguin informacion aparecida esta sema-
naen la prensaeuropea, estudiasalira bol-
sa en los proximos meses.

El foco de FlixBus, argumenta el ingenie-
ro comercial, estd puesto en los 30 millones
de pasajeros que entre 2015 y 2023 dejaron
de viajar en bus en el pais, porque prefirie-
ron las ofertas de las aerolineas o la como-
didad de sus propios autos. “Nuestro obje-
tivo de mediano y largo plazo es cambiar los
patrones de consumo de mediana y larga
distancia en Chile”, sostiene. Acorde a sus
datos, mientras en 2015 la industria de los
buses interurbanos vendia 70 millones de
pasajes, en 2023 se colocaron cuarenta mi-
llones de tickets. Argumenta que el cliente
chilenoes “muy sensible al precio y siel bus
se empieza a volver mas barato, el pasajero
verd en este medio de transporte una opor-
tunidad de ahorro”.

FlixBus apunta a los segmentos de poder
adquisitivo medio y bajo y no ofrece servi-
cios premium, diferencidndose, también
ast, de los operadores tradicionales.

El foco también estard puesto en las ciu-
dades mds pequenas. “Entendemos que el
bus tiene un rol social de dar conectividad
a las ciudades y si bien hoy dfa, en una pri-
mera etapa, operamosen las ciudades gran-
des, en Europa el 70% de nuestros destinos
son las ciudades con menos de 30.000 ha-
bitantes”, avisa.

2 Cémo los ha recibido la competencia?

-Larespuesta de la competencia hasidoen
términos muy positivos. Han ido bajando
precios, incluso hemos visto dindmicas bas-
tante competitivas en términos de precio y
frecuencias. Entendemos que se pueden ge-
nerar escenarios de alta competencia, de
guerra de precios de corto plazo, pero tene-
mos una estructura de costos muchomds dgjl
que la industria. Tengo la certeza de que no
estamos vendiendo con precios predatorios
y que si bien hoy existe competencia, el ni-
vel dedinamismo del sector no eramuy alto
y el pasajero se estd beneficiando. @



