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A ceita-se com unanimidade uma diferenca
entre o preco de classe econémica e de classe
executiva, mas o mesmo racional dentro
da mesma classe ja ndo se vé com bons
olhos. Sdo préticas que permitem otimizar a
enormissima quantidade de lugares que as
companhias aéreas colocam a disposicao.
Com a liberalizado do espaco aéreo, e
com a entrada no mercado das companhias
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de baixo custo, a situacao intensificou-se,

05 precos baixaram, mas as diferencas entre
quem paga, também aumentaram. Existem
passageiros que estdo disponiveis a pagar
700 euros, contudo, ndo os suficientes para
cobrir os custos desse voo. Se colocarmos
avenda lugares a 500, 300, 200 e até a 49
euros, a probabilidade de “encher” o avido
aumenta substancialmente. Vamos “atrds”
de novos segmentos de mercado. E justo?
Provavelmente nao, mas ditam as leis da
oferta e da procura. Também os cinemas sao
mais econdmicos a sequnda e o cabeleireiro a
valores mais baixos a quarta feira.

As companhias aéreas, ditas de bandeira,
ou Full Service Carrier, tornar-se-ao auténticas
plataformas digitais, como ja sao as
companhias de baixo custo. 0 lugar de avido
transformou-se em mercadoria e a sua venda

banalizou-se como se de uma “commodity” se
tratasse.

Prever a procura e otimizar tarifas sao
atividades criticas para uma companhia aérea
onde a tecnologia agora desempenha um
papel crucial. Sao as companhias de baixo
custo quem utiliza os sistemas de gestao
de receita mais inteligentes e, porventura,
incompativeis com as agéncias de viagens.

Ao contrdrio das percecdes do passageiro
que acima descrevi, 0 objetivo de uma
transportadora aérea tradicional nao é
necessariamente ter ocupagdes excessivas,
mas sim maximizar o valor da receita. Se
o preco for muito baixo, e houver procura,
qualquer analista consegue preencher com
passageiros toda a capacidade do avido.

A estratégia preferida das companhias
de baixo custo é a mais utilizada pelas
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companhias Low Cost: retém os lugares mais
caros para atender quem viaja em negécios e
205 passageiros menos sensiveis ao prego.

As companhias aéreas fornecem um
servico de passageiros, onde se incluem os
seus pertences, de um ponto a outro, e a um
determinado prego. Se um avido parte para
um voo com lugares vazios, por exemplo,

a oportunidade para faturar com a venda
daqueles lugares perde-se para sempre.

Este é o problema das companhias aéreas e
dos hotéis, onde nao existe gestao de stocks
de inventdrio, nem a possibilidade de fazer
saldos de verao em produtos que deveriam ter
sido vendidos no inverno, como sucede, por
exemplo, relativamente a roupa. Temos entao,
por parte das companhias aéreas e dos hotéis,
a triste realidade sobre a perecibilidade dos
seus servicos. A ideia de distanciamento social
dentro dos avides, aliada a falta de dinheiro e
a0 modelo das economias de escala por parte
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das companhias de baixo custo, torna tudo isto
ainda mais volatil.

Como diz o CEO da British Airways“se a
recuperacdo for tdo lenta quanto tememos,
significa que a nossa companhia e 0s nossos
colaboradores terao que ser menos do que
0s que sdo hoje”. Significa também menos
lugares para vender, menos margem e muito
provavelmente um aumento médio das tarifas.

Sao entdo estes os fatores que contribuem
para travar a comercializacao: lugares que ndo
se vendem hoje jamais serao recuperados;
vender por antecedéncia, por ineréncia do
préprio negdcio, ja nao vai ser possivel e
as vendas do verao ja estdo em causa; e a
entrada da baixa estacao, ja em Outubro,
nao vai permitir a folga que seria necessdria
para enfrentar o day after. Assim sendo, o
restabelecimento do negdcio ocorrerd, de
acordo com o que prevejo, apenas no préximo
verao.
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Este € um modelo de negdcio muito
particular, de capital intensivo e de grande
dependéncia para/do turismo.

Defendo que as companhias de
bandeira devem ser intervencionadas o mais
rapidamente possivel, ja que companhias
como a Lufthansa acabarao por sair disto
bastante mais reforcadas. <«

Nota da Direc¢do da Take Off Sirius: por opcao
do Autor deste artigo, 0 mesmo segue as regras
do Novo Artigo Ortografico, ndo reflectindo tal a
op¢do da Direccdo da revista.
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