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Qué es Airnguru



Airnguru es parte del  
Grupo Inzpiral, un “company builder” de emprendimientos SaaS

✓Creado el 2010 

✓Emprendimiento global Endeavor 2013 

✓Premio exportación de servicios de 
Chileservicios 2018, categoría TICS 

✓80 colaboradores 

✓Más de 130 clientes en más de 15 
países 

✓Financiamiento de inversionistas 
ángeles, CORFO y VC

Home Delivery 
Reparte felicidad, entrega confianza

Retail 
Optimize your store operations

Logística 
A smart and simple solution to optimally manage your delivery fleet

Industria aérea 
Airline Pricing Intelligence like never before!

since 2011

since 2013

since 2014

since 2015



“Transforming the Travel Industry for the Benefit of the World’s Connectivity”

#1 Pricing Intelligence solution provider for the Travel Industry

Airnguru creó tecnología de inteligencia de precios de 
última generación, que ayuda a la industria de viajes a 

gestionar mejor sus tarifas para aumentar su rentabilidad, 
reduciendo su time-to-market y mejorando la precisión y 

cobertura de sus precios

Airnguru actualmente  

✓Procesa 100M de nuevos 
registros de tarifas aéreas / hr 

✓Puede calcular 500.000 
millones de precios aéreos / hr 

✓Almacena tarifas aéreas 
cada hora desde mar-17 

✓Integradores de big data para 
la industria de viajes

Speed up your pricing by 10x and recover 
lost market share with real-time monitoring

Agility
Manage your prices in-depth and control secondary 
markets, monitor all competitors and date combinations

Exhaustiveness

Improve demand segmentation, reduce 
dilution, stay competitive and eliminate fare 
errors

Effectiveness
Stop lagging behind customers, put your teams on top 
of markets, empower them with cutting edge pricing 
technology

Information Advantage
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Camino a la singularidad tecnológica

http://bigthink.com/philip-perry/entering-a-certain-type-of-black-hole-could-give-you-an-infinite-number-of-futures

“Si caes en un hoyo negro Reissner-
Nordström-de Sitter, la naturaleza 
determinística del universo se quiebra, y tu 
pasado y futuro ya no estarían conectados. El 
pasado simplemente se desvanecería, 
mientras que un infinito número de futuros se 
abrirían frente a ti…”



Tecnología exponencial y el ascenso de la IA 
La evolución de la infraestructura, los métodos y paradigmas

Ref: Actualizada de Sergio Mendoza, Aviation Festival, London, Sep 2016
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Artificial 
Intelligence

Computing	as	a	utility	
John	McCarthy	

1961

Back	Propagation	
algorithm	

Paul	Werbos	
1974

IBM’s	Deep	Blue	
defeats	Kasparov	

1997
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2009
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AWS	S3	
2006

AWS	EC2	
2007

AWS	Elastic	
MapReduce	

2009

Quantum	computer	
simulation	of	hydrogen	atom	

2016

(      =      !)

ARPANET	
1969

Tim		
Berners-Lee	
Internet	
1991

Ed	Roberts’	Altair		
1975

Transistor	
1925-47

IBM	Simon	
1992

Int	Circuit	
1952-60

IBM	Watson	defeats	
Jeopardy	champs	

2011

Google’s	AlphaGo	Lee	
defeats	Lee	Sedol	

2016

Google’s	AlphaGo	
Zero	defeats	champ	
SW,	self	training	

2017
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Alpha Zero produjo soluciones que la intuición y sabiduría humana 
habría descartado de antemano por absurdas o sin fundamento

https://www.theguardian.com/technology/2017/dec/07/alphazero-google-deepmind-ai-beats-champion-program-teaching-itself-to-play-four-hours

¡IA que se entrena a sí 
misma, con una función 
objetivo, fue capaz de 
eliminar sesgos humanos!
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Moore's2factor

factor

2016- 2030’s -2025-

Long-finned 
pilot whale

37.2 B
2049

Humans
21 B
2047

African 
Elephant

11 B
2045

Moore’s factor over the years mapped to Nr of brain cortex neurons

Domesticated Pig
425 M
2033

Dog
160 M
2028

2020- 2040’s -2035-

Rat
18 M

2050’s -2045’s -

Cat
300 M
2032

Horse
1.2 B
2037

Gorilla
4.4 B
2041

Chimpanzee
6.2 B
2042

Mouse
4 M

Hedgehog
24 M
2025

Current commercial IC 
power is equivalent to 
that of mouse’ brain 

cortex

Si la ley de Moore se mantuviere vigente, en 3 décadas un 
circuito integrado tendría la potencia de nuestro cerebro…

✓La potencia actual de una CPU alcanza la del cerebro de un ratón (4M de neuronas en corteza cerebral)… 

✓…para alcanzar al cerebro humano, la potencia de la CPU debe duplicarse ln2(21 B/4 M) = 12.4 veces 
✓Asumiendo una Ley de Moore “moderada” (ie duplica potencia cada 2.5 años) 

¡esto se lograría en 12.4 x 2.5 = 31 años!

Ref: Sergio Mendoza, Aviation Festival, London, Sep 2016
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El acceso masivo a potencia de procesamiento de datos sin precedentes, 
ya es la base de la cuarta revolución industrial…

-80% / 
5yrs
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Unit storage cost
Unit processing cost

✓AWS, Google Big Query, Microsoft Azure, etc  
✓Disponibilidad de ancho de banda 
✓Reducción sustancial en costos unitarios de 

procesamiento de datos

Acceso a potencia de procesamiento de datos 
sin precedentes… Almacenamiento masivo

Procesamiento masivo

✓Datos históricos 
✓Datos actuales (tiempo real) 
✓Gran diversidad de datos 
✓Datos no estructurados

✓Patrones emergentes 
✓Comprensión profunda 
✓Alertas automáticas y semáforos 
✓Información accionable

1

2

Machine learning (ML)

✓Recomendaciones 
✓Optimización 
✓Decisiones automáticas

3
Si la ley de Moore siguiere vigente, es difícil imaginar 
qué tareas no serán abordadas exitosamente por la 
inteligencia artificial…



11

Según Google + MIT Tech Review, el 50% de las empresas que piensan usar ML 
buscan comprender mejor a sus clientes, y el 48% busca una ventaja competitiva

https://lp.google-mkto.com/rs/248-TPC-286/images/MIT_ML_Competitive_Advantage_SPLA.pdf



El gasto corporativo en IA se multiplicará por 300 en la próxima década

Si existe aún alguna duda de que la IA afectará nuestras fuentes de trabajo: 

“En los próximos 10 años, el gasto corporativo en IA 
subirá de $200 MUS$ a $60.000 MUS$; 

Organizaciones líderes en finanzas, leyes, salud, manufactura, transporte, energía, educación y 
muchas otras están prontas a implementar las tecnologías de IA o ya iniciaron su implementación” 

Fuente: AI Summit

https://www.callcentrehelper.com/will-robots-replace-humans-in-the-contact-centre-101371.htm



1 de cada 2 trabajos corre el riesgo de ser automatizado(1)

✓ Tareas repetitivas cognitivas o 
físicas, que no requieren 
creatividad ni empatía, son las más 
susceptibles, por el momento… 

✓ Es el Universal Basic Income la 
solución?

(1) Ref: “THE FUTURE OF EMPLOYMENT: HOW SUSCEPTIBLE ARE 
JOBS TO COMPUTERISATION?” CB Frey & MA Osborne, Oxford 
University,  2013

https://www.theguardian.com/inequality/2018/jan/12/money-for-nothing-is-finlands-universal-basic-income-trial-too-good-to-be-true

https://ijr.com/2018/03/1080491-stockton-universal-basic-income/amp/?__twitter_impression=true



La singularidad tecnológica vendrá sin avisarnos, 
inesperadamente… ¿brutalmente?

Mientras los taxistas protestanban 
violentamente contra Uber en Santiago 
(May-Sep de 2016, muy tarde ya)…

…Singapur experimentaba la llegada de los taxis autónomos
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Pricing: los fundamentos siguen intactos, 
cambia el contexto

$2.89
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Pricing, los fundamentos siguen intactos…
El pricing diferencial identifica características que permiten sementar a los consumidores dispuestos a pagar 
más por un producto, y, a su vez, estimula la demanda de segmentos más elásticos al precio, maximizando así 
la rentabilidad de los activos. Es especialmente efectivo en el mundo B2C de bajos costos marginales.

P1 = $200

P2 = $100

P3 = $20

Q1 = 10 Q2 = 30 Q3 = 60 Demanda

Precio

Ingreso  =   P1Q1 + P2(Q2-Q1) + P3(Q3-Q2)  = $4.600  
  
             >>  P2Q2 = $3.000

El Revenue Management juega un rol de "Robin Hood”: ajusta los precios a la disposición a pago del consumidor, 
de manera que, gracias a que existen consumidores dispuestos a pagar más, podemos darle acceso al consumo 
a consumidores que de otra forma no podrían acceder, beneficiándose así el mercado y la industria

Pronósticos de 
demandas

Optimización 
de inventarios

Estructuras 
tarifarias

El proceso de revenue management

Distribución



CONSUMIDOR 
EMPODERADO

✓Internet ubicuo 

✓Conectividad 
24x7x365 

✓Penetración de 
tecnología mobile 

✓Más información que 
los analistas de 
pricing, y en la palma 
de la mano

0
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2010 2011 2012 2013 2014

Ancillary Revenues (BUS$)

Ingresos “auxiliares” “a la carta” 
representan ya el 6.7% del ingreso total 
de la industria aérea (2014)

La penetración 
mobile 
acercándose al 
100%

81%

0
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28

2013 2015 2020(e)

Directo (%) OTA(%)

…lo que ha cambiado es el contexto

Las ventas on-line 
siguen aumentando

Un consumidor altamente empoderado y conectado

17

1
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https://www.theguardian.com/commentisfree/2018/mar/28/all-the-data-facebook-google-has-on-you-privacy

2

✓Dónde hemos estado / estamos 
✓Lo que hemos buscado 
✓Nuestro perfil publicitario 
✓Las apps que hemos usado 
✓Nuestra historia de YouTube

Google y Facebook conocen todo sobre nosotros, los consumidores…

…y al parecer las nuevas generaciones no se espantan!
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Como consecuencia, el Pricing Dinámico se toma la escena

Pricing Dinámico es visto por las aerolíneas como la tendencia más 
importante en distribución (IATA, Atmosphere Research Group 2016)

✓Es una oportunidad de revenue incremental, pero también de 
descomoditizar el producto
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Pricing Dinámico vs Pricing Tradicional

El Pricing “Tradicional” El Pricing Dinámico

Frecuencia ✓ Proactivo: Anual, trimestral, mensual, semanal 
✓ Reactivo: semanal, diario, cada hora

✓ Tiempo real

Input

✓Segmentación de la demanda según atributos 
agregados de subconjuntos de consumidores 
y sus características de consumo 

✓Dinámica de la demanda 
✓Precios de la competencia 
✓Costos marginales del producto y servicio

✓Pricing tradicional +  
✓Características propias /perfil del consumidor 

específico (de BdD propias, RRSS, etc) + 
✓Información histórica de compras + 
✓El contexto de la compra específica + otros

Output ✓Niveles discretos de precio 
✓por segmento de demanda y producto 
✓Con oferta/inventario finito asociado a cada precio

✓Niveles continuos de precios 
✓Un precio por consumidor por instancia de 

compra 
✓Inventario = 1

SALE

¡Hasta 

agotar stock!
60%

$XY
Z

tags

PREMI

$2.99
Composición ✓ Pre-empaquetado o atributos tipo 

menú
✓Empaquetamiento dinámico, 

recomendaciones

+ +
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Contra-ejemplos



Caso línea aérea: United Airlines publica precio con la moneda equivocada

© Airnguru Confidential Material 
22

26/mar/2018



23

Caso Más París: inadecuado uso del big data genera dudas por parte de 
los clientes y no ayuda a la marca…

¿Por qué usan mis datos si nunca se los he dado? 

¿Por qué me llaman “María” si me llamo “Sergio”? 

¿Y qué pasará con la pobre María…?
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El caso Mobike: ¿una estrategia de pricing inadecuada o una 
estrategia de marketing de lanzamiento de producto?

Mobike introdujo su servicio a precio = 0 para pilotear en marzo 2018, 
generando mucho entusiasmo en los consumidores…
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El caso Mobike…

Sin embargo, el precio = 0 
generó un bajo compromiso, 
respeto y responsabilidad por 
parte de algunos ciudadanos 
para con el producto…
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El caso Mobike…

A la segunda semana de 
piloto, de las cientos iniciales 
sólo quedaban un par de 
docenas de bicicletas 
disponibles en la zona 
target…

Y al término del piloto ya 
no quedaba ninguna 
disponible…
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El caso Mobike…

¿Qué incentivo tiene ahora el  
consumidor para empezar a 
pagar si ya no hay stock?

Si se hubiera solicitado tarjeta de crédito durante el piloto, incluso sin 
cobrar, habría cambiado completamente el patrón de demanda…
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La sicología del pricing
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La sicología juega rol clave en pricing; los consumidores somos 
irracionales al tomar decisiones personales de compra o financieras…

✓Efecto “anclaje de precio” / “price anchoring” (imprimir en la memoria el 1er precio observado) 

✓Efecto “olvido de la tarifa base” / “Base Rate Neglect” (pricing más alto, pero consistente) 

✓Efecto “señuelo” / “decoy” (destacar producto contra otro de menor valor pero de casi igual precio) 

✓Efecto “escenario central” / “central stage” (el producto al medio de la paleta de productos) 

✓Efecto “encuadre” / “framing” (enfocarse en valor en vez de precio) 

✓Efecto “acarreo” / “bandwagon” (mostrar lo popular que es el producto) 

✓Efecto “sobrecarga de opciones” / “option overload” (parálisis por análisis) 

✓El “umbral de elasticidad” (cambios muy pequeños de precio no son percibidos por la demanda) 

✓Efecto “ansiedad por escasez” (la ansiedad provocada por la eventual pérdida de una oportunidad) 

✓El efecto de desintermediación (comprar vía intermediario vs comprar directamente)

La IA promete ser capaz de aprender e incorporar estos efectos con maestría en la medida que le 
demos libertad para explorar lo inexplorado

https://www.quicksprout.com/the-complete-guide-to-understand-customer-psychology-chapter-6/
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El pricing ético
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El “pricing ético”, equilibrio entre el éxito de la empresa y la satisfacción 
de los clientes

✓El pricing es clave para el éxito de un negocio, pero tiene límites si 
queremos que dicho éxito sea sustentable y legítimo 

✓El precio “ético” es aquél que no defrauda a los consumidores ni a los 
competidores 

✓Hoy en día, en un mundo altamente informado y transparente, no defraudar 
a los consumidores no sólo significa cumplir la ley (anti colusión, dumping, 
monopolio o poder de mercado, etc) sino que, además: 

1. Entregar más valor percibido si nos pagan un precio más alto 
2. Disponibilizar y hacer el servicio o producto accesible 
3. Hacer el servicio o producto consistente 
4. Hacernos responsables del “fulfillment” de la promesa 
5. Proveer un servicio ágil, lean, sin “roce” 
6. Cumplir o superar en la experiencia de compra y consumo las 

expectativas generadas al cliente 
7. Ser eficientes y competitivos 
8. No hacer uso de información privada no autorizada por el cliente 
9. Hacer un aporte a la sociedad y a la economía

“Value for money”
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Ejemplos
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Amazon.com: experiencia de compra envolvente, completa, 
transparente, confiable, con pricing dinámico, reinventó el retail

✓Sé lo que estoy comprando (imágenes, 
descripciones, críticas…) 
✓Tengo opciones (nuevo, usado, otros 

vendedores…) 
✓Información de inventario 
✓Upsell: 

✓Accesorios 
✓Recomendaciones de empaquetamiento de 

productos 
✓Interacción / feedback al sitio 
✓Comparación con productos similares 
✓etc…
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Caso Amazon Web Services (“AWS"): transformó los computadores 
en un negocio de servicios públicos (como el agua o la electricidad)

Generó gran conflicto de 
agencia en deptos de TI 
responsables de operar 
servidores on-premises en 
grandes empresas… 

…y una gran oportunidad para 
pequeñas empresas de 
tecnología. 

¿Por qué todavía existen 
inversiones en “centros de 
datos”?
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… un pricing revolucionario para la industria de servicios públicos

✓Concepto de Free Tier 
con alcance limitado 
pero suficiente para 
enamorarte del 
servicio…

¡Y todo configurable desde la Web…!

✓Múltiples opciones de uso para ajustarse a las 
necesidades de cada cliente 

✓Transparencia 
✓Automatización 
✓Soporte en optimización de costos 
✓Pricing altamente flexible 
✓Por capacidad dedicada (“dedicated hosts”)  
✓Por tiempo de uso (“on-demand”) 
✓Por reserva (“reserved instances”) 
✓Por bidding de capacidad ociosa (“spot instances”)

Supply vs Demand
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Caso Sky Airline: transformó exitosamente su modelo en “Low Cost”

“Branding”

Comparación de 
alternativas
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…con intenso uso de la red
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Caso Despegar: múltiples alternativas para un mismo precio

La búsqueda con fecha abierta 
es una consulta compleja de 
responder, por los volúmenes 
de datos a procesar

¿A dónde puedo viajar por hasta $x? 

¿Qué puedo consumir por $x?
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Caso LATAM Airlines: visibilidad, agilidad, transparencia de precios

Impacto de la transparencia en la 
segmentación de la demanda: 

Dilución vs estimulación de demanda 

(2007-)

Impacto de la transparencia en la 
segmentación de la demanda: 

Dilución vs estimulación de demanda
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Caso Airbnb: vender experiencias, auto-segmentar, búsqueda top-down



41

Caso Google: integra BigData y despliega lo relevante en una sola 
pantalla…
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….para que el usuario pueda terminar concretando decisiones de compra

Y todo esto lo podremos realizar vía Alexa o Google Assistant….
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¡Gracias!


