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nota
de
abertura

a morte de
LOUIS ARMAND

O inesperado falecimento do académico Louis Armand, secretdrio-geral da Uniao
Internacional dos Caminhos de Ferro, deixou em todos nds a maior consternacao.

Desfrutando de um prestigio extraordindrio que justamente o im punha a estima
e ao respeito de quantos tinham o privilégio de com ele privar, o eng. Louis
Armand, era um ferrovidrio de carreira, que pugnava sempre, nas suas ideias como
nos seus anseios, e com o mais estrénuo vigor, por um Caminho de Ferro cada
vez melhor e por uma Classe cada vez mais dignificada.

No brilho da sua pena ou no ardor da sua oratdria retratavam-se permanente:
mente a marca inconfundivel da sua vasta cultura e do seu exuberante espirito
— que faziam dele, como referiu o «Paris-Match», «o homem mais inteligente da
Franca». Como ninguém, Armand, sabia ordenar as ideias com uma elegdncid
literdria inexcedivel e um rigor matemdtico meticuloso que suscitavam as admira-

coes e os aplausos gerais.

Foi director e presidente do Consélho de Administragdo da S. N.C.F. onde
teve a seu careo a reorganizacio da Empresa e a reconstitui¢ao do parque de
material, apés a Il Guerra Mundial — tarefas que levou a efeito com notavel
mestria. O seu nome estd indissoliivelmente ligado, na historia dos Caminhos d¢
Ferro, ao emprego da corrente industrial de 25 000V e 50 Hz na tracg¢do ferro-
vidria. Foi presidente do «Eurodtomo» e um dos principais promotores do esquemd
da construcdo do tunel ferrovidrio sob a Mancha. Grande Oficial da Legiao de
Honra, combatera na Resisténcia e fora preso pela Gestapo, sendo condecorad?
com a Cruz de Guerra. Era membro da Academia de Ciéncias e laureado peld
Academia de Medicina.

E autor de numerosos livros, designadamente os «best-sellers» - Plaidoyé’
pour I'Avenir (1961) e Le Pari Européen (1968).

Grande amigo de Portugal e dos nossos Caminhos de Ferro — a quem s¢ fi |
devendo uma colaboracdo deveras notdvel — Louis Armand deixa um vazio diffcil
de preencher, num momento de particular actividade do organismo internaciond
que tao bem soube servir e honrar, na continuidade gloriosa das suas rraclicé"f'

O fulgor da sua personalidade hd-de acompanhar por muito tempo, nos escrv”

tos e na memoria dos homens, a vida da U.I.C.
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NO
ENTRONCAMENTO

O presidente do Conselho de Administracao
num momento do seu discurso

FESTA FERROVIARIA

-1971

Com a assisténcia dos directores gerais do Tra-
balho e dos Transportes Terrestres, respectivamente,
dr. Cid Proenca e eng. Lacerda Leitdo; do presi-
dente do Gabinete de Estudos e Planeamento dos
Transportes Terrestres, eng. Guimardes Lobato; do
presidente do Conselho de Administragdo da C. P.,
dr. Neto de Carvalho; administradores, brig.
Almeida Fernandes, cor. Ferreira Valenca e eng.
Brito ¢ Cunha; director de Produgdo e Equipa-
Mento, eng. Almeida e Castro; presidente da Ca-
Mara Municipal do Entroncamento, Eugénio Dias
I:'.()itout; comandantes distritais da G.N.R. e P.S. P
d‘feCtor-geral honorério da C. P., eng. Espregueira

endes; presidente da Empresa Geral de Trans-
Portes, eng. Mério Costa; director-geral da Socie-
dade «Estoril», eng. Anténio Bual; presidente da
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Unido dos Sindicatos Ferroviirios, Moitas Diniz,
outros dirigentes sindicais bem como numerosos fun-
ciondrios superiores da Companhia, realizou-se, no
dia 24 de Julho, nas instalacdes do Centro de Forma-
cao do Pessoal, no Entroncamento, a grande Festa
Ferrovidria que a Companhia leva a efeito anual-
mente e que este ano se revestiu de maior projecgao.

Para transporte dos convidados a C. P. organi-
zou um comboio especial que partiu da estacdo de
Santa Apolénia as 10.50 h e que chegou ao Entron-
camento as 12.14 h.

A aguardarem-no, encontravam-se presentes Os
presidentes da edilidade e da comissdo concelhia
da A.N.P., os comandantes distritais da G.N.R.
e da P.S.P., o piroco da freguesia, deputagdes dos
Bombeiros Voluntidrios e do Grupo de Escuteiros e
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as restantes forcas vivas do concelho do Entronca-
mento, além de muitos ferrovidrios que prestam
servico naquele importante centro ferrovidrio.

Apés uma breve cerimdnia de boas-vindas to-
dos os presentes se dirigiram para uma dependéncia
das Oficinas — o centro de convivio — onde Ilhes
foram prestados esclarecimentos, através de mapas
e graficos, sobre a actividade dos complexos ofici-
nais ¢ de formacao de pessoal.

Seguiu-se um almog¢o de confraterniza¢do, na
cantina do pessoal, a que presidiu o dr. Neto de
Carvalho, e em que participaram cerca de 300 con-
vivas — e que decorreu num ambiente de confra-
ternizacao de muito entusiasmo e cordialidade.

Aos brindes, usou primeiramente da palavra, o
representante dos grupos desportivos ferroviarios,
José Pereira da Cunha, que agradeceu a presenca
das entidades e fez consideracOes diversas sobre o
valor da prética desportiva e das suas consequéncias
na vida social.

Falou depois, em representacdo da Unido dos
Sindicatos Ferroviarios, o dirigente Olimpio Pereira,
que focou aspectos relacionados com as condig¢des
economicas dos respectivos associados, salientando
o interesse e a importdncia econdmica-social dos
ferrovidrios no sector dos transportes publicos.

Durante a visita a uma das salas de instrugio do Centro de Formagio

O terceiro orador foi o eng. Almeida e Castro,
director de Producdo ¢ Equipamento, que abordou
com fino humor o problema da importdncia dos
transportes ferrovidrios no nosso tempo, discor-
dando daqueles que colocam o caminho de ferro
num plano secunddrio relativamente a outros meios
de transporte colectivo.

A encerrar a série de discursos falou o dr. Neto
de Carvalho, presidente do Conselho de Adminis-
tragao da Companhia, que disse:

«Particularmente depois da inaugurag¢ao do im-
portante Centro de Formacao Profissional cons-
truido no Entroncamento, esta progressiva locali-
dade tem sido escolhida para a realiza¢do de sig-
nificativas festividades ferrovidrias.

Na verdade, o Entroncamento, além de ser uma
genuina criacdo do caminho de ferro, como o seu
nome indica, encontra-se numa situa¢ao bastante
central, com faceis meios de transporte, e reune
ainda um conjunto de instalagoes que facilitam este
género de actividades sociais.

Este ano, na sequéncia do que ja se fez em 1970,
a nossa Festa Ferrovidria ganha mais significado na
medida em que, para além das manifestagdes des-
portivas habituais, nela se integra a distribui¢cdo de
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Outro pormenor da visita s instalacoes
diddcticas do Centro

variados prémios a numerosos agentes da Compa-
nhia. Sio nada menos de sete, as modalidades de

prémios: vencedores dos «Jogos Desportivos Ferro-

viarios», do concurso das «Estacoes bem cuidadas».
dos «Dormitérios bem conservados e asseados» e
dos «Jogos Florais Ferrovidriosy; prémios de apro-
veitamento escolar de filhos de ferrovidrios; pré-
mios de actos dignos de particular louvor ¢ meda-
lhas de 50 anos de bons servigos.

Abarca-se, pois, uma ampla gama de actividades
0 que traduz bem o nosso empenhamento na pro-
gressiva valorizacio do trabalho dentro da Em-
presa.

Repete-se também, este ano, o acampamento da
sec¢do de campismo do Grupo Desportivo dos Fer-
roviarios do Entroncamento, que tdo grande inte-
resse revestiu o ano passado, ¢ apresenta-se, como
novidade, a exibi¢do do Rancho Folclorico de Tor-
res Novas.

No campo da educagao fisica saliento que, neste
dia, terminados ja os Jogos Desportivos Ferrovid-
rios, predominam as provas de gindstica, dentro de
Uuma orienta¢do que se julga a mais aconselhavel e
Se traduz em alargar o beneficio da actividade fisica
NA0 apenas no que respeita aos agentes ferroviarios,
Mmas também no tocante aos seus familiares, como
Participantes activos e nao meros espectadores.

E nessa linha que contratimos, para o Entron-
Camento, um diplomado pelo I.N.E.F., traba-
lhando o minimo de 24 horas por semana.

Mas, para além das actividades enunciadas, 1m-
Porta destacar a realizagdo deste almogo de con-
fratcrnizagiio, que agora nos reune.

Almogo a que, em anos futuros, teremos de dar
Maior amplitude e significado ainda, pois embora
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em face dos 26 000 componentes da familia ferro-
vidria ndo tenhamos possibilidade de reunir qual-
quer coisa que se aproxime de uma maioria, no
entanto, poderemos nele fazer participar gente de
mais pontos do Pais, para, desse modo, irmos ga-
nhando maior consciéncia da unidade indivisivel
que constitui a nossa empresa ferrovidria.

Unidade que ndo se deseja que seja apenas for-
mal ou de palavras, mas que temos de traduazir,
com o tempo, numa real solidariedade de inte-
resses e comunhao de ideias, em prol de um cami-
nho de ferro prestigiado e de uma classe orgulhosa
do seu trabalho.

A realizacao do programa de reconversao, pra-
ticamente iniciado com o III Plano de Fomento e
que se espera atinja o seu inteiro desenvolvimento
no decurso do proximo Plano, e as medidas com-
plementares que serao adoptadas, estou certo de
que tirardo o caminho de ferro da letargia em que
tem vivido e permitirdo, a0 mesmo tempo, praticar
uma politica social — que j4 inicidmos — e se deve
desenvolver paralelamente, 24 medida que as estru-
turas se consolidem e a produtividade aumente.

Sdo conhecidos o0s nossos programas de melho-
ria sistemdtica de dormitdrios e cantinas, que vao
continuar nos proximos anos, bem como todo o in-
teresse que pomos na promog¢ao social dos agentes,
através de adequada formagado profissional.

Exemplo frizante desta orientagcdo constitui a

O dr. Neto de Carvalho entrega um troféu
ao conhecido basquetebolista José Valente

-
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criacio do Centro de Formacao Profissional do
Entroncamento, que agora se encontra a ser am-
pliado para efeito de formacdo profissional acele-
rada, com cinco mddulos para as especialidades de
serralheiros ajustadores e de electromecénicos, e
bem assim o desenvolvimento que, no Departa-
mento de Pessoal, se estd dando a este mesmo sector
de formacao.

Se a formacgdo profissional €, em si, um objec-
tivo importante, ela ndo constitui, todavia, uma
finalidade auténoma, antes se destina a dar maior
qualificacdo, o que significa promover uma maior
produtividade e, por esse meio, salarios mais ele-
vados. '

Ao cabo, o que todos desejamos € que o Pais
disponha de eficientes meios de transporte, que
melhor sirvam as necessidades da populacdo, e que
os agentes da Companhia, na medida em que sejam
os obreiros dessa maior eficiéncia, usufruam tam-
bém de um duplo beneficio: a satisfagdo de exerce-
rem uma profissdo dignificada, de que se possam
orgulhar; e mais elevado nivel de vida que lhes per-
mita olhar o presente e o futuro sem preocupagoes.

Temos feito um grande esfor¢o neste sentido, e
continuaremos a fazé-lo com a ajuda do Governo.
Mas ndao poderemos esquecer — tal como o Senhor
Presidente do Conselho hd pouco relembrou, a pro-
posito dos problemas gerais do Pais ~— que ndo ¢
possivel dar satisfacdo global e imediata a todas as
aspiracoes latentes. E um caminho a percorrer com
persisténcia € sem cansagos, mas que, inevitavel-
mente, vai levar o seu tempo.

Meus amigos:

Apenas duas palavras mais, para exprimir a
todos a minha satisfacdo por me encontrar aqui, no
meio de vos.

Estes dois ultimos anos tém sido dos mais can-
sativos e extenuantes da minha vida, e tém-no sido
também para os demais administradores que me
ddo a sua preciosa colabora¢dao e para muitos fun-
ciondrios da Companhia que ndo se poupam a es-
for¢os para nos acompanhar neste esforco ingente
de renovagdo em que nos encontramos empenhados.

Os resultados, como acontece em obras de refa-
zer 0 que estd ultrapassado, nao surgem logo com
perfeita limpidez, particularmente quando, ao lado
dos bem intencionados, ha tanta gente também em-
penhada seja em defender posi¢des a que ndo cor-
respondem méritos, seja em ostentar atitudes de
descrenga ou derrotismo com que nao nos podemos
nem queremos identificar.

Pois, apesar de tudo, as coisas vao-se fazendo
e vao progredindo. Nao e¢speramos agradecimentos,
pois nao ¢ isso que nos move e bem conhecemos a
natureza humana. Mas desejamos fazer sentir que
o futuro do caminho de ferro ¢ dos ferrovidrios nao
estd apenas nas maos da Administragdo. Estd, fun-
damentalmente, nas maos de todos quantos aqui
trabalham.

E em fun¢do da qualificagdo e do empenho de
todos que poderemos alcancar as metas de bem ser-
vir ¢ de promog¢ao individual que nos propomos.
Que todos o compreendam e saibam que as grandes
realizacOes dependem de um somatorio de pequenas
accOes: neste caso as nossas e vossas ac¢oes. E que
isso nos leve a sermos elementos de estimulo e de
progresso do nosso caminho de ferro, numa solida-
riedade de esfor¢os que, juntamente com a indis-
pensdvel ac¢ao governamental, nos permita recupe-
rar o prestigio de tempos que, por certo, ainda estao
na memoria de muitos.»

Findo o almocgo, o dr. Neto de Carvalho e res-
tantes individualidades dirigiram-se as Oficinas ¢
ao Centro de Formag¢dao do Pessoal cujas dependén-
cias visitaram pormenorizadamente.

Entretanto, no Pavilhdao do Centro realizou-se
um festival gimnodesportivo que muito agradou ¢
que foi constituido por exibi¢ao de gindstica forma-
tiva-profissional, esquema de conjunto, pela classe
de aprendizes do Centro de Formagao, e actividades
de gindstica do «miniclube» do Grupo Desportivo
dos Ferrovidarios do Entroncamento. Findo o festi-
val, teve lugar a ceriménia de distribuicdo de pré-
mios aos vencedores dos Jogos Desportivos Ferro-
vidrios, do concurso das «Estagoes bem cuidadas»,
dos dormitérios bem conservados e asseados, apro-
veitamento escolar de filhos de ferrovidrios e Jogos
Florais Ferrovidrios.

Em seguida foram distribuidas medalhas a agen-
tes com 50 anos de servigo e prémios a funciondrios
distinguidos por actos dignos de louvor.

O festival terminou com a execu¢dao de saltos
pela classe de gindstica de aprendizes do Centro
de Formagao.

Por ultimo, teve lugar uma visita ao acampa-
mento da secgdao de campismo do Grupo Desportivo
dos Ferrovidrios do Entroncamento, onde o Rancho
Folclérico de Torres Novas se exibiu nalguns nume-
ros do seu reportorio.

Deu também a sua colabora¢ao a esta impor-
tante Festa, a Banda de Musica dos Ferrovidrios
Portugueses.

Lo it}
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DINAMICA COMERCIAL

~ TECNICAS DE
PROMOCAO DE VENDAS

: FPelo Dr. Herminio Ferreira

IKeonomista do Servico de Estudos Comerciais

1. Tem-se muitas vezes a ideia de que os servigos
de transporte se devem vender por si € que por isso mesmo
nao haveria necessidade de desencadear es_forc;og, para
aumentar - pela via incisiva de estimulos e incentivos —
4 sua procura. Porém, se se tiver presente a problematica
actual do mercado de transportes, onde impera uma aguer-
rida concorréncia, os ensinamentos e linhas de orientagdo
resultantes dos zWangos que dia a dia os estudiosos dos
problemas das empresas vém formulando e sobretudo o
que vem sendo feito em empresas congéneres estl:a.ngel-
ras mais abertas a4 absor¢do e implantagio de ref.madf)s
métodos de gestio, ter-se-d que concluir que uma posicao
passiva frente ao mercado ¢é enganosa e de consequén-
cias indesejdveis por nefastas. Basta. de resto, atentar nos
esfor¢os desenvolvidos por parte de certas empresas na-
Cionais e agéncias a elas ligadas, no sentido de interessa-
rem o publico em viagens, para se reconhecer que a pro-
Mogdo de vendas de servigos de transporte tem ganho
Ultimamente grande importancia (*). _

De facto, a promogido desempenha — ou pode vir a
desempenhar — o papel de acelerador das vendas nas E!l-
versas fases e nos variados dominios de .comercxalazagao
dos servigos ligados ao trdfego de passageiros ou de mer-
Cadorias. ; JET

Mas em que se traduz e qual ¢ afinal o significado e
alcance pritico da promogio de vendas? N

No sentido que por ora nos interessa pqdcr—sq-la fh-
“er que a promogdo de vendas abarca a investigacao,
tStudo, aperfeicoamento e explicitagio de todas as ideias
decorrentes dum conhecimento das realidades internas e
EXternas a empresa, susceptiveis de c-on.duzn'—pela sua
Concretizagio —a coordenagdo, melhoria e desenvolvi-
Mento das vendas. Por outras palavras: o conuhecm)ento
dos servicos que a empresa oferece e a observagdo e inter-
Pretacio do mercado onde os servi¢os sdo oferecidos e
Subsequente integragio dos dois aspectos complementares
linterno e externo) conduz a uma melhor coordenagio das
ACtividades e possibilita a formulagdo de rpedldas que pelo
Melhor conhecimento das realidades impelem o ser-
Vico para o mercado, para o piblico consumidor ou utente.

Convém, antes de mais acentuar que uma ac¢ao pro-

) — Mencionem-se a titulo de exemplo: concessio de créditg ao con-
sumo de servigos de transporte, programacao de circun_os 1L!I"l!i-
ticos ¢ excursoes, langamento de bilhetes com tudo II'.IL‘lI.lIdO,
transporte ¢ movimentagio acessoria de hug,ug.cns gratuita, ‘lo-
mada a cargo dos problemas de transporte integral das em-
presas, oferta de material especializado, etc,
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mocional operativa reparte a sua actividade preliminar por
dois campos que dbviamente se completam. Por um lado
procura suscitar, criar e desenvolver nos quadros comer-
ciais ‘um estado de espirito de promocio eivado de dina-
mismo; por outro, preocupa-se em activar, dentro dum
cunho mais ou menos tecnicista, os esforcos a levar a cabo
com vista a um melhor conhecimento do «palco de actua-
¢do» das operagdes promocionais.

Quanto ao primeiro ponto, supde-se suficiente o con-
teido das notas anteriores apenas se insistindo que nos
dominios concretos da ac¢io o espirito de promogao se
deve traduzir num encorajamento sistemdtico dos elos da
cadeia comercial e produtiva, numa luta constante contra
conservantismos e prdticas passivas ou rotineiras que o
tempo ancilosou. A esse espirito sio inerentes a tenacidade,
a persisténcia e a cren¢a no éxito.

Relativamente ao segundo dos pontos aflorados vamos
analisd-lo mais detalhadamente, dentro duma linha de
rumo que conduza a um adequado conhecimento prético
das situacOes existentes no mercado. Atentemos mais uma
vez que esse conhecimento — essencial & boa concretiza-
¢do das missdes ¢ tarefas dos senhores inspectores — se
atinge ¢ aperfei¢oa pela sistemdtica e permanente reuniio
de observagdes e recolha de informagdes convenientemente
harmonizadas e exploradas. Este verdadeiro «levantamento
topogrifico do mercado» vai permitir uma elaboracdo mais
segura da estratégia promocional, pelo diagnéstico das di-
versas situagdes, garantindo uma maior probabilidade de
éxito na sua execucio.

2. - Quais sdo entdo as observagdes e informagdes que
se impde captar como primeira fase dum processo de
actuacdo permanente destinado a «apalpar e reconhecer o
terreno» onde se desenvolve e para o qual se dirige a ac¢iio
comercial de promogio de vendas de servigos?

Desde logo observagdes e informagdes relativas:

— a0 mercado

——a concorréncia
——a0s servigcos prestados

Prestemos, embora ao de leve, atengio a cada um
destes pontos:

Merecado

Sob o ponto de vista que mais nos interessa, mercado
0 conjunto das vendas realizadas pela Companhia (mer-
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cado actual) ou que eventualmente pode realizar (mercado
potencial). Numa perspectiva que encare o lado dos con-
sumidores podemos assentar que o mercado da empresa ¢
o conjunto dos seus clientes e utentes actuais e (ou)
potenciais. O computo da sua dimensao € vulgarmente
efectuado em unidades monetarias (receitas actuais e pro-
jectadas) ou entio em quantidades vendidas ou a vender
(toneladas; toneladas/quilémetro; passageiros; passageiros/
/quilémetro). No comum dos casos utilizam-se ambos o0s
critérios-de medida.

Deste modo, um primeiro passo a dar no sentido
de avaliar —ainda que em aproximag¢ido-—a dimensiao
quantitativa dum mercado a nivel duma zona de ac¢do
dum inspector comercial, serd comeg¢ar por inventariar os
clientes actuais e (ou) potenciais ¢ tomando um ou ambos
os critérios de cdlculo referidos, recolher os elementos que
possibilitem encontrar um nimero que sintetize o valor
global da potencialidade de trafego (nomeadamente para
o trdfego de mercadorias). A partir daqui outros trata-
mentos interessantes dos dados colhidos serd possivel efec-
tuar, por exemplo, apuramento da importincia parcelar de
cada trafego especifico movimentado no volume total dos
servicos prestados na zona, determinag¢ido dos pontos im-
portantes (¢ dos sujeitos) ou actividades geradoras de trd-
fegos.

A agregagdo dos nimeros encontrados e a inser¢io de
projectos de investimentos e outras modificagdes previs-
tas que seja possivel detectar, fornecem uma ideia prospec-
tiva da capacidade de absorc¢ao, pelo mercado, dos servigcos
(ou certos servicos) da empresa, ou mais exactamente, do
mercado que potencialmente estd ao alcance da exploragao
comercial.

Deste modo, se se trata de trdfego de passageiros, se-
rio os elementos relativos aos efectivos populacionais da
zona em estudo o ponto de partida para estimar as poten-
cialidades de movimenta¢ao de trafego, tendo em conta
numerosos outros factores, nomeadamente:

— niveis de rendimento da populagdo;

—redes de acesso as localidades;

— centros urbanos e industriais susceptiveis de
movimentarem trdfegos, pendulares ou néo;
— motivos de atrac¢do (servigos ptiblicos, monu-

mentos historicos...);

—servicos de transporte combinados ou concor-
rentes, seus trajectos e dreas de maior in-
fluéncia;

— grandeza do parque de automdyeis particulares;

-~ deslocagbes permanentes ou ocasionais mais
frequentes (empregados, estudantes, militares,
manifestagdes sociais, etc.)

Para o trdfego de mercadorias a inventariagdo das acti-
vidades econdémicas mais importantes (agricultura, comér-
cio e industria) da drea de ac¢do serd a primeira etapa
para apurar a sua importincia., Propriamente para as in-
dustrias extractivas e transformadoras terd interesse iden-
tificar as empresas, a tonelagem e natureza da sua fabri-
cagdo, volume e tipo de transporte que utiliza quer no
abastecimento préprio das matérias primas ou na coloca-
¢do dos produtos, localidades de origem e de destino, dis-
tAncias a percorrer, etc. Quanto aos -produtos agricolas
a aten¢do deverd recair nos seguintes pontos: natureza e
importincia da produgiio, cardcter regular ou sazonal da
colheita, bem como os pontos tradicionais de colocagido
dos excedentes, os meios utilizados para a sua saida e as
distincias médias a percorrer. No Ambito das actividades
comerciais as informagoes capitais a recolher deverio inci-
dir nos seguintes pontos: determina¢do e classificagio por
ramos de negécio dos comerciantes da zona sob influéncia
da ferrovia, origem e destino (no caso de grossistas) dos
artigos que transacionam, formas de recep¢io ou expedi-
¢io utilizadas e épocas de ponta. Concluida a primeira
etapa de avaliagdo do mercado, seria interessante «tratar»
em seguida as informagdes recolhidas, por exemplo: cdl-

1) —

culo das percentagens ou quotas de trafego que cabem a
Companhia, aos concorrentes ou 2os transportes préprios
dos sujeitos econdmicos que os utilizam; classificagio dos
clientes tomando para critério: o volume dos servi¢os com-
prados 4 empresa e sua hierarquizagio, ramo de actividade
e época de ponta, caracter regular ou avulso de compra,
tipo de servigo propriamente utilizado (vagido completo,
detalhe, grande velocidade, pequena velocidade); especifi-
caciao., por ordem de grandeza dos principais produtos
movimentados na zona em estudo, etc.

Mas a actuag¢do dos senhores inspectores na colheita
dos elementos relativos ao mercado pode e deve ser com-
plementada por entrevistas a clientes e utentes e por inqué-
ritos simples para ampliar a quantidade e qualidade da
informacido recolhida, esclarecer pontos nebulosos encon-
trados ou mesmo explicar concretamente desajustamentos
que a interpretacio das informagdes revele.

E evidente que o conhecimento do mercado e os valo-
res apurados, pela via que se vem referindo, ndo sdo
exaustivos nem totalmente exactos, mas sempre ¢ preferivel
—mnos dominios da func¢do comercial como em tantos
outros — caminhar «4 média luz do que na escuriddao com-
pletar. Dai que haja toda a conveniéncia em possuir 0
maior nimero de informac¢des dos mercados locais e re-
gionais visto que quanto maior e mais completa for essa
informagio, com' maior facilidade e maior grau de eficd-
cia se pode actuar sobre eles.

Concorréncia

Um outro ponto que deve merecer a permanente aten-
¢ao dos quadros comerciais externos ¢ o da observagio €
vigilincia da concorréncia, isto é, a apreciacio e anotagao
do comportamento dos concorrentes e controlo do cum-
primento das normas legais estabelecidas.

Concorréncia, no sentido que mais nos interessa, €
o conjunto de empresas que vendem volumes de servigos
de transporte que poderiam igualmente ser satisfeitos pelos
servicos da Companhia, se aqueles nio existissem. Desta
nogio decorre o reconhecimento do interesse que qualquer
empresa tem em conhecer, com o mdximo possivel de por-
menores, o mercado detido pela concorréncia, as «forcas»
e as «armas» utilizadas pelo adversdrio na luta comercial
travada no mercado.

O trabalho subjacente & concretizagio do ponto refe-
rido pode ser conseguido ¢ ampliado através do recurso
a anudrios comerciais, estatisticas de camionagem e avia®
¢ao, estatisticas do I. N. E., listas telefénicas, ficheiros exis
tentes na empresa, observag¢io local (directa ou indirecta)s
informagdes junto dos clientes, etc.

Assim, seria importante levar a efeito as seguintes
tarefas no dmbito de cada zona de acgio:

— enumeragdo e identificacio dos concorrentes;

— explicitagio dos trajectos e actividades onde
sua accao ¢ mais sentida;

— elaboragio duma lista dos principais clientes
da concorréncia;

— detecgdo das motivagdes que conduzem a pres
feréncia pelos servigos concorrentes;

— inventariagiio e exame critico das ac¢des comer-
ciais dos concorrentes ¢ indicagio dos respect”
vos alvos mais directos; !

— avaliagio da eficiéncia dos servigos combl”
nados.

Reveste-se ainda de grande importincia vigiar atentd”
mente o cumprimento por parte dos concorrentes rodo-
vidrios das regras legais estabelecidas, assentar, documen”
tar e transmitir as infrac¢des das mesmas com vista a aler
tar as entidades competentes. Tal exige:

— conhecimento das premissas legais em que
assenta a acgao concorrencial;
— controlo da sua acgao.
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Apreciacio dos servicos prestados

A apreciagdo da qualidade dos servicos prestados e a
solicita resolugdo das reclamagdes por deficiéncias, deve
igualmente merecer muita atencio e cuidado aos senhores
inspectores comerciais. Como norma de orientacio deve
assentar-se que a comunica¢do ao cliente de insuficiéncias
qualitativas dos servigos, ou o nao cumprimento de cldu-
sulas tdcitas ou expressas deve sempre que possivel ante-
cipar-se a reclamacgdo. Esta prevencio e.relato da ocor-
réncia motivadora denota, na dptica do cliente, interesse de
bem servir, atengdo dispensada aos seus problemas relati-
vamente aos servi¢os que lhe sio vendidos.

O controlo de qualidade dos servigos prestados pode
dizer respeito ao servico de passageiros, servico de mer-
cadorias (a merecer particular atenc¢do), servi¢os comple-
mentares, e especificamente pode incidir sobre certos ser-
vicos combinados, sobre as informagdes prestadas ao
publico, sobre os hordrios, ligacdes e transbordos, cum-
primento de prazos de entrega, nivel, apresentacio e asseio
das salas de espera, servigos prestados em bufetes, restau-
rantes, etc. ‘ .

Uma preocupagdo dominante deve presidir a esta
acgdo: recolher as sugestdes, desejos e reclamagdes rela-
tivas aos servigos e transmiti-los aos 6rge‘ips competentes
para estudo e defini¢io de medidas correctivas.

3. Insistindo: a sintese da problemdtica das activi-
dades comerciais da Companhia, geograficamente conside-
radas, traduz-se na inventariagdo e estimacdo dos factores
inseridos no seu contexto exterior susceptiveis de influen-
ciar as vendas dos servigos ou de desviar e inflectir o seu
comportamento, evidenciado pela andlise do pqﬁsaQO. Por
vezes, a simples intui¢do, o bom senso € a experiencia, per-
mitirdo destacar muitos desses factores, mas o seu ele-
vado niimero, a sua importancia relativa e a sua d’1sper-
sdo, impoem —de modo a abarcar o maior numero
possivel — que se opere «in loco» um esforgo f:le rgcolha
e sistematizagio dos factores determinantes mais salientes
para posterior. transmissao e consequente tratamento, in-
terpretacio e expurgamento das linhas de for¢a actuantes
no mercado a ter em devida conta na formulagdo, pla-
neamento ¢ execugio das acgdes de promogdo a levar a
cabo. :

Quer dizer, 0 que se procura ¢ uma melhoria do
conhecimento do mercado, por uma via essencialmente
empirica ¢ objectiva por forma a dar resposta a certas
questdes que a primeira vista podem parecer clerz‘leqtares
mas que se revelam, no entanto, de grande importincia ao
fixar os objectivos comerciais parcelares e ao desencadear
as acgdes para os atingir. A consideracio dessas respostas
imprime um cunho mais realista & formalizagio da fungio
Comercial, cunho esse que condiciona, tantas vezes, a sua
Operacionalidade e pragmatismo.

Esquematizemos essas questdes: !

~— Que servi¢os se vendem? Deverdo considerar-se os
tipos de servigos — trifego de passageiros, mercadorias e
Prestagdes conexas — bem como a posigio relativa . de
Cada um nas vendas totais da drea de-acgio atribuida e
Sempre que possivel a sua evolugido no tempo e indicacao
as causas desse comportamento.

— Quais sdo os clientes mais importantes do servigo
de transporte de mercadorias? Qual ¢ o produto transpor-
tado? Aqui deverio considerar-se os diversos produtos a
transportar, os pontos de origem ¢ destino (dlstﬁncnqs
Médias a percorrer), a tonelagem movimentada, a regulari-
dade do transporte, o valor monetdrio que proporciona,
48 condi¢des de transporte utilizadas: grande ou pequena
Velocidade, detalhe ou vagio completo. E ainda a clas-
sificagiio dos clientes segundo os critérios da tonclaggm
Movimentada, receitas proporcionadas e tipo de servigo
Utilizado, e seu agrupamento por produtos. E quais sdo
0S clientes da concorréncia?
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— Quais sdo os estratos sociais que utilizam os nos-
sos servicos? Empregados, cstudantes, militares, funciond-
rios publicos, populagido rural, entidades piblicas e pri-
vadas (associagOes recreativas, desportivas, colégios, esco-
las...), etc. E quais os estratos populacionais a que se
dirigem os servigos similares da concorréncia?

— Dentro de cada zona de acc¢iio (inserida dbviamente
na area de influéncia da ferrovia) quais sio os pélos
(urbanos, agricolas, comerciais e industriais) geradores
de maiores trdfegos? Por outras palavras onde se
vende ? :

— Quando se vende? Isto é, qual é a periodicidade
da venda dos servigos? Sido servicos regulares ou sazo-
nais (v. g. turismo, certas culturas primdrias)? E quais sdo
as €pocas de ponta (manifestagdes sociais, culturais, des-
portivas ou religiosas)?

— Como se vende? Isto é, comparativamente i con-
corréncia, qual é a posigio do prego dos servicos ofere-
cidos pela Companhia e quais sio os componentes late-
rais desse preco (v.g. servigos conexos incluidos)? Ou
entdo, que repercussdes provaveis terio na atitude do
cliente os aumentos ou diminui¢des dos precos prati-
cados ?

— Em relagdo a quem se vende? Quem sido os con-
correntes, quais os aspectos quantitativos e qualitativos
mais relevantes dos servicos que oferecem? Quais as suas
vantagens relativas mais notoérias? Que ac¢des comerciais
levam a cabo? Quais os seus pontos fracos e fortes?
Onde € mais sentida (trajectos e servigos) a sua accido
concorrencial?

De posse destas respostas—e de outras julgadas de
interesse — poder-se-4 entdo, adiantar um pouco mais em
relaciio ao estddio anterior uma vez que se detém jd uma
série de informagdes de base que possibilitam o conhe-
cimento do mercado actual e possivelmente potencial
pela inser¢cao de factores comerciais, econémicos, demo-
grificos, técnicos ou mesmo politicos que possam, com
certo grau de probabilidade, provocar no futuro varia-
¢oes na situagao alcangada.

4. Ficou sumariado o processo que conduz ao de-
sempenho de uma das duas tarefas chave a que se limita
a accdo dos senhores inspectores comerciaks no desen-
volvimento e concretizagio duma campanha de promogio
de vendas dos servicos. Importa agora prestar atengdo i
segunda dessas tarefas : concretizacido das directrizes di-
manadas superiormente em matéria promocional de
vendas.

Alinhemos ideias preliminarmente: feito o reconheci-
mento do campo de actuagdo ¢ das forgas nele latentes,
segue-se a formulagdo dos planos de promogio, pela inte-
gragdo das sinteses, elaborados sobre o mercado e dos
objectivos comerciais fixados superiormente. Seleccionar-
-se-30 0s meios e instrumentos a utilizar para por os planos
em execucdo, os servicos competentes emitirdo as directri-
zes concretas de actuagdo e sempre acabardo por avaliar
os resultados das acg¢des promocionais levadas a cabo.
A partir das directrizes concretas de actuacio, extrair-se-ao
as missoes e tarefas a atribuir aos senhores inspectores
para ulterior concretizagdo e é neste ponto que entronca
a segunda das tarefas atrds apontadas. Pois bem, a partir
do conhecimento da tarefa vamos pO-la em pratica.
Como ?

Primeiramente definem-se ou delimitam-se zonas de
accdo de cada elemento comercial dentro da drea de atrac-
¢do de trafegos. Para cada uma das zonas devem reu-
nir-se num «dossier» todos os elementos de referéncia dis-
poniveis (resultantes do «trabalho de campo» ja efectuado):
relativos a clientes, concorrentes, produtos, potencialidades
de trdfego, informagdes técnicas e comerciais, etc., por
localidades e sectores geogréficos, os servigos vendidos em
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