UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARANA
SETOR DE CHENCIAS-HUMANAS, LETRAS.E ARTES-
DEPARTAMENTO DE COMUNICACAO SOCIAL E TURISMO
CURSO DE TURISMO |

PROJETO EM TURISMO

IMPLANTACAO DE UMA €OOPERATIVA PARA
AGENCIAS DE VIAGENS

PROJETO APRESENTADO A DISCI-
PLINA DE PROJETO EM TURISMO,
SOB A ORIENTACAO DO PROFES-
SOR EDUARDO MANOEL MAR -
QUES PEREIRA, ELABORADO PE-
L.OS ALUNOS JOAO BATISTA VIA-
NA JUNIOR E MIGUEL FERNANDO
DE ABREU SOUZA.

CURITIBA
NOVEMBRO DE 1997



PROJETO EM TURISMO

IMPLANTACAQ DE UMA COOPERATIVA PARA
AGENCIAS DE VIAGENS

PROJETO APRESENTADO A DISCI-

PLINA DE PROJETO EM TURISMO,

SOB A ORIENTACAO-DO- PROFES-

SOR EDUARDO- MANOEL MAR--
QUES PEREIRA, ELABORADO PE-
LOS ALUNOS JOAO BATISTA VIA-
NA JUNIOR E MIGUEL FERNANDO
DE ABREU SOQOUZA.

CURITIBA
NOVEMBRO DE 1997



IDENTIFICACAO

TITULO DO PROJETO : IMPLANTAGCAO DE UMA COOPERATIVA PARA
AGENCIAS DE VIAGENS.

AUTORES : JOAO BATISTA VIANA JUNIOR

MIGUEL FERNANDOQO DE ABREU SOUZA.

FINALIDADE PROJETO DE GRADUACAO DO CURSO DE TURISMO
DA UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARANA.

INSTITUICAO :  UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARANA

LOCALIDADE : CURITIBA - PARANA

DATA NOVEMBRO DE 1997



SUMARIO

APRESENTAGAD......cceimeriniianrmssesissssansasssessssssssssssssssssssssnssssssssssssssnsssansasessnsessasnsans ol
INTRODUGAD......cceiriiiimsassaessnerassssssnsissssssssesssssesssssessamsnsssessesssansesssssssnssensenssnnsnnns 02
EOBLECTINEY TR Koo i S R S N RS 05
DBIETIVGS ESPECIFICDS . icuinussiussisasssnssssiisnsnsiissisisssiosssanss s wsivssmissininsio 05
JUSTIFICATIVA......otemieruisssisiensscsisissssssssssssssnssesssasssasesssssssssssssassassssassnsssassasssssssns 06
METODOLOGIA.......coomreemrerrississenssetssssssssassassssssnsassssssecsssasssssassssasssnessensasssesees 07
CLASSIFICACAQO DAS COOPERATIVAS......ccooeiercrsserssseesssnesesssesssressssessassssssssnes 10
TEORIAS DE BASE........ccousmmrenseninessesssseseessinsssenssssssssssssasssssasessasssssssssssansassansss 12
TIPCE B DR TTEPIIEI TN 0 msmvsovonssis s s S S A RS 13
VARIAVEIS INVESTIGADAS..........ccoiemrinreraenassanssesssssssssssssssesssssensssssesssssssssssssassasses 13
PLANO DE AMOSTRAGEM.........cccourumrerurmrirsssssssnsssssssessssssssasssssenssassssssensssssssasasss 15
TECNICA DE COLETA DE DADOS......cocceiereinereiasssssssssssassssssssssssssesssssssssssasssssasss 18
PROCEDIMENTOS PARA TABULAGAOD......c.ccccsmisrrissnnssensisarnssssessansssseseseesssssanes 19
PROCEDIMENTO PARA ANALISE DOS DADOS.........ccccceieemerrermeneraserassasassesnens 19
DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO......ccocvurenmrsmsresssssssessassassassessssssssssssssssssans 29
DESCRICAO DO PRODUTO.......ccerrmresmerisicsseessasssssmssansessesssssisssesssesssnsssssessnssssasens 29
PROPOSTAS PARA O DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO......cccccevecrmmanssasenns 32
ASPECTOS PARA A CONSTITUICAO DA COOPERATIVA.......ccccceeccrmmmicnnnensannens 35
ESTIMATIVA DE CUSTOS E FONTES DE RECURSOS.......cccccevrmmeerneersessenssesassens 42
CONCLUSAOD......ccecerrrieersesessesisessisssaessassassssssasssssessassrssssassstssssastasssssssessssenssssssnnes 45
ANEXO.......comsrisrerseresessonsssassssssessasssessasssssensasssssssssasssensassassnsassssnssseasssessassssssssssasnns 47



APRESENTACAO

O projeto de implantagdo de uma Cooperativa para Agéncias de Viagens,
consiste em um trabalho de aspecto pratico e teérico, apresentado a disciplina de
Projeto em Turismo, de carater obrigatorio e fundamental para a conclusdo do
Curso de Turismo da Universidade Federal do Parana.

Todo 0 processo de trabalho desenvolvido nesta disciplina € fundamental,
tanto na melhor qualificacdo, quanto na formacac acadéemica em Turismo, que
objetiva formar planejadores de uma das atividades que mais crescem em todo o
mundo, e também das que mais gera bensficios sociais e econdmicos. Trata-se de
uma atividade em que nao pode mais ser desenvolvida de forma empirica, mas
sim, planejada por profissionais com formagao no ramo.

Para 0 desenvolvimento do projeto € necessario um estudc gradativo,
planejado e constante, onde adquire-se novos conhecimentos, amplia-se a
capacidade de percepcao quanto a realidade de mercado e desperta o senso
critico de académicos que estao ingressando na realidade do mercado de trabalho.

Para a escotha do tema partiu-se do principio que o agenciamento de
viagens € um produto ja com o mercado saturado, muito desgastado e massificado,
onde a concorréncia e altissima. A crtacao do sistema de Cooperativa para
agéncias de viagens pode vir a ser uma solugédo de alguns dos diversos tipos de

problemas enfrentados pelo atual sistema de agenciamento.



INTRODUCAO

O mundo esta passando por grandes transformacOes. Globalizacéao,
reengenharia e internet sdo alguns dos novos termos que ja fazem parte de nosso
vocabulario do dia-a-dia. E 0 mundo dos agentes de viagens nao esta a margem
destas mudancas. Com o impacto das tecnologias da era da informacgao,
provavelmente daqui a cinco ou dez anos tudo o que temos hoje na distribui¢cdo de
produtos de turismo estara radicalmente mudado. Os agentes de viagem e 0s
outros participantes da cadeia de distribuicao ter@o de se adaptar a este novo

contexto, e devem comecar o quanto antes.

Quando analisamos as transformacoes ja ocorridas em outros paises, vemos
que uma forma moderna de organizacao na area de turismo € a uniao de varias
agéncias de viagem em cooperativas ou consércios. Cada agéncia se mantém
independente, porém fazendo parte de um grande grupo que tem o poder de
viabilizar muitos servicos e vantagens que sozinha nao teria como fazée-lo. Para
termos uma idéia da dimensao deste tipo de organizacao, nos Estados Unidos
cerca de 20.000 agéncias de viagem, que geram cerca de 80 % das vendas totais
das agéncias estao vinculadas a algum consorcio ou cooperativa. Obviamente que
se trata de um mercado bastante diferente do brasileiro, mas mostra que esta
tendéncia é irreversivel num mercado competitivo como € atualmente Q@ americano

e como esta se tornando a cada dia mais o mercado brasileiro.



No Brasil, a explosao do numero de agéncias de viagem ocorrido a partir da
segunda metade da década de 80, tornou o mercado extremamente competitivo.
ApOs um periodo de dez anos de crescimento no numero de agéncias, alcangcamos
atualmente uma fase de estabilizacdo. Como sabemos que dezenas ou até
centenas de agéncias continuam sendo abertas no Brasil a cada ano, concluimos
que uma igual quantidade fecha suas portas no mesmo periodo. Com o aumento
na quantidade, ocorreu uma inversamente proporcional diminui¢do no tamanho
medio das agéncias. Ao invés de poucas grandes agéencias temos hoje muitas
pequenas e medias agéncias. Se por um lado este novo perfil permitiu a realizagéo
do sonho de muitos, percebemos que as pequenas e medias estruturas tem
dificuldade de realizar certas tarefas que sao vitais para o seu crescimento e

possivelmente a sua sobrevivéncia.

ApoOs analisarmos os cenarios, tanto o internacional que nos indica as
tendéncias de um mercado mais amadurecido, quanto o brasileiro que nos indica
que pequenas e medias agencias necessitam urgentemente de um novo tipo de
organizacao que lhes dé um novo impulso em busca de maior competitividade e
rentabilidade, concluimos que este € 0 momento apropriado de se formar uma

Cooperativa de Agentes de Viagens.



Sabedores que algumas das experiéncias nacionais de cooperacdo entre
agencias ou entre operadoras e agéncias nao foram muito bem sucedidas,
procuramos entender o por qué. Concluimos entdo, que sempre faltou uma
mentalidade ou uma visao voltada ao trabalho em conunto, bem como uma
estrutura adequada, com uma boa coordenacao, que realmente prestasse servigos
de qualidade e oferecesse vantagens significativas as agéncias que participem da
cooperativa, para se garantir a viabilidade da cooperativa ou da associagao e da

proprias agéencias.

Concebemos uma nova forma de organizagdo, que tem tudo para reaimente
viapilizar o nascimento de uma cooperativa eficiente e que propicie a seus
associados uma nova fase de desenvolvimento, com mais competitividade e

rentabilidade.



OBJETIVO GERAL

Desenvolver uma nova estrutura no setor de agéncias de viagens, que atue
e/ou auxilie na comercializacao e operagcao de produtos € servigos em turismo,
estrutura esta que viabilize o desenvolvimento das pequenas e medias ageéencias

de viagens com maior competitividade e rentabilidade.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Apresentar ao mercado as vantagens do sistema de Cooperativa.

Verificar a imagem ou 0 nivel de aceitacdo quanto ao sistema de
cooperativa, seus produtos e servigcos oferecidos na atualidade.

Verificar a viabilidade de se trabalhar com um mercado ja desenvolvido no
exterior e pouco explorado em nosso pais.

Verificar de que forma sera possivel atuar junto as agéncias, definindo o tipo
de organizacao a se desenvolver, ou seja, qual sera o seu direcionamento.

Desenvolver um produto voltado a atender as necessidades das agencias de
viagens que possibilite a operacao e comercializagao de produtos e servigos com

um baixo custo.



JUSTIFICATIVA

Nao existe um equilibrio no setor, pois a cada dia mais e mais agéncias
Iniciam suas atividades e abrem faléncia, prejudicando a imagem do setor como um
todo e pondo em duvida a idoneidade de todos os agentes envolvidos. A busca de
qualidade e de uma infra-estrutura que se adapte as exigencias do mercado e cada
vez maior. A Empresa Brasileira de Turismo (EMBRATUR) e a Associacéo
Brasileria das Agéncias de Viagem (ABAV) ndo satisfazem as necessidades de
seus fillados e associados , a medida em que nao garantem a seguranca dos
agentes envolvidos. E muito facil abrir uma agéncia de viagem hoje em dia € a
qualidade na comercializacao € operagao de servicos e produtos em turismo, nao

vém sendo exigidos.

Tendo em vista esta situagcdo, objetivamos com nosso modelo a ser
proposto, desenvolver uma nova infra-estrutura para atuar junto as agéncias, que
permita a uniao de esforgcos para atingir um objetivo comum, visando a redugao dos
custos operacionais, alavancando e incrementando as vendas, permitindo uma
maior competitividade e qualidade para o setor. Com base em nosso conhecimento
do sistema “Cooperativista” empregado com sucesso nos Estados Unidos, e na
atual situacao das agéncias de viagem aqui no Brasil, principalmente no que tange
as de pequeno e medio porte, cremos que com nosso sistema a situacao tem tudo
para se transformar, tornando viavel a sustentabilidade destas agéncias, e,

principalmente aumentando a sua rentabilidade.



6. METODOLOGIA

6.1. Sistema Conceitual

Cooperativa € uma organizacdo de, pelo menos, 20 pessoas fisicas unidas
pela cooperagao e ajuda mutua, gerida de forma democratica e participativa, com
objetivos econdmicos e sociais comuns € cujos aspectos legais e doutrinarios séo
distintos de outras sociedades. Fundamenta-se na economia solidaria e se propde
a obter um desempenho economico eficiente através da qualidade e da
confiabilidade dos servigos que presta a seus proprios associados € a seus

usuarios. (X Congresso Nacional de Cooperativismo. OCB).

Cooperado é o dono e o usuario da cooperativa que tem condi¢des iguais a

de todos os outros cooperados.

Cooperativismo €& a doutrina que tem por objetivo a correcdo da sociedade
atraves de um instrumento de carater economico e educativo: a cooperativa. Tal
correcdo se assenta principaimente na promocao de um sistema lucrativo de
praducdo e de distribuicdo de bens e servicos, baseado na liberdade,

solidariedade, igualdade e racionalidade.
D@ominam-se atos cooperativos os praticados entre as cooperativas e seus
associados, entre estes e aquelas e pelas cooperativas entre si quando

associados, para a consecucao dos objetivos sociais.



Compreende-se como Politica Nacional de Cooperativismo a atividade
decorrente das iniciativas ligadas ao sistema cooperativo, originarias de setor
publico ou privado, isoladas ou coordenadas entre si, desde que reconhecido seu
interesse publico. As atribuicdes do Governo Federal na coordenacgao e estimulo
as atividades de cooperativismo no territorio nacional serao exercidas na forma da

lei e das normas que surgirem em sua decorréncia.

A acao do Poder Publico se exercera, principalmente, mediante prestagao
de assistéencia tecnica e de incentivos financeiros e creditorios espseciais,

necessarios a criagdo, desenvolvimento e integracao das entidades cooperativas.

Celebram contrato de sociedade cooperativa as pessoas que
recjprocamente se obrigam a contribuir com bens ou servigos para o exercicio de

uma atividade econdmica, de proveito comum, sem objetivo de lucro.

As cooperativas sao sociedades de pessoas, com forma e natureza juridica
proprias, de natureza civil, nao sujeitas a faléncia, constituidas para prestar
servicos aos associados, distinguindo-se das demais sociedades pelas seguintes

caracteristicas:



| - Adesao voluntaria, com numero ilimitado de associados, salvo

iImpossibilidade tecnica de prestacao de servicos;

Il -  Variabilidade do capital social, representada por quotas-partes;

[Il- Limitagcdo do numero de quotas-partes do capital para cada associado,
faguitado, porém, o estabelecimento de critérios de proporcionalidade, se assim for

mais adequado para 0 cumprimento dos objetivos sociais;

IV - Singularidades de voto, podendo as cooperativas centrais, federacoes e
confederacfes de cooperativas, com excecao das que exercam atividades de

credito, optar pelo critério da proporcionalidade,

V-  ‘“gquorum” para o funcionamento e deliberacdo da Assembléia Geral baseado

no numero de associados € nao no capital;

VI - incesibilidade das quotas-partes do capital a terceiros, estranhos a
sociedade;
Vil - Retorno das sobras liquidas do exercicio, proporcionalmente as operagcoes

realizados pelo associado, salvo deliberagéao em contrario da Assembléia Geral;

VIIl - Individualidade dos fundos de Reserva e Assisténcia Técnica, Educacional e

Social:
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IX - Neutralidade politica e indiscriminagao religiosa, racial e social;

X - Prestagcao de assisténcia aos associados, e, quando prevista nos estatutos,

aog empregados da cooperativa,

Xl - Area de admissdo de associados limitada as possibilidades de reunido,

comtrole, operagoes e prestacao de servicos.

Classificagdo das Cooperativas

O Conselho Diretor da Organizagdo das Cooperativas Brasileiras aprovou,
em 04 de maio de 1993, nova nomenclatura para a classificagcdo das cooperativas
brasileiras.

Assim, as cooperativas constituidas de acordo com a atividade econbtmica

que exercem, sdo classificadas em segmentos:

01 - Agropecuario
02 - Trabalho

03 - Mineracgao
04 - Producao

0S5 - Servico

06 - Educacional



07 - Crédito

08 - Consumo
09 - Habitacional
10 - Especial

99 - Qutras

Diferencas entre Sociedade Cooperativa e Sociedade Mercantil:

Sociedade Cooperativa

Sociedade Mercantil

e E uma sociedade de pessoas;

o E uma sociedade de capital:

Servicos;

dbj&ivoAprinciEaﬁi € a prestacao de|

Bl i

e Objetivo pl"incipal é o lucro;

e Numero ilimitado de cooperados;

Controle democratico - um homem -

um voto;

e Numero ilimitado de acionistas:

Cada agao - um voto;

e Nao e permitida a transferéncia das

quotas-partes a terceiros;

e Transferéncias das acbes a

terceiros;

no numero de cooperados;

'e Assembléias: “eruni"— é baseada|e

Assembléias - “quorum’- é baseado

no capital;

operacoes,

'e Retorno proporcional ao valor das|e

Dividendeo proporcional

ao valor das
acoes;

2

11
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6.2. Teorias de Base

Partindo de uma andlise de mercado no que tange as deficiéncias e
caréncias do setor de agenciamento na Brasil, fizemos uma comparacdo com a
situagac na exterior, como por exemplo as agéncias dos Estados Unidos. Observa-
se facilmente a imensa distancia entre essas duas realidades, tornando-se
evidente que nos paises desenvolvidos existe uma maior consciéncia da
necessidade do trabalho em conjunto, bem como de acompanhar a evolugao
tecnolagica para fazer frente as constantes modificagées na forma de atuacao de

uma empresa que 0 mercado exige.
I

Nao obstante a esta realidade, e face a indiferenga dos 6rgaos oficiais de
turjsmo e associagfes de classe no Brasil quanto a necessidade urgente de
reformulacido deste setor, 0os agentes véem-se estagnados e sem mativagao para
crigr novas formas de trabalho e atuagéao junto ao mercado, em virtude da falta de

credibilidade em relagao aqueles orgaos.

A partir desta situagcdo obtivemos uma orientagdo geral para o
direcionamento deste projeto, qual seja, a formulagdo de hipoteses que foram

testadas por meio de pesquisas (modelo anexo).
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6.3. Tipo de delineamento

Para a elaboragao deste projeto, realizaram-se pesquisa de gabinete
voltadas ao levantamento bibliografico referente ao tema cooperativa, e de
materiais dedicados ao setor de agéncias de viagem.

Foi feita também uma pesquisa através de questionario, no qual foram

levantados dadaos referentes a 20 agéncias de viagem desta capital.

6.?. Variaveis investigadas

Escolhemos as variaveis abaixo indicadas, visando obter uma ideia da
realidade enfrentada por cada agéencia, ou seja, buscamos identificar seu perfil e
forma de atuacao no mercado, para que atraves destas informactes possamos
criar propostas para a atuagao de nosso sistema, bem como verificar seu

direcionamento e sua viabilidade.

- Numero de funcionarios: objetivando identificar o patamar medio quanto ao n° de

funcionarios por agéncia, determinando o tamanho e operacionalidade da mesma.

- Equipamentos de informatica: objetivando identificar o nivel de informatizagao e

de utilizagdo dos recursos que esses meios proporcionam.
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- yegmentos de atuacdo: objetivando identificar o mercado de atuagéo das

agéncias pesquisadas.

- Faturamento medio mensal: objetivando relaciocnar 0 seu volume de negécios

com a sua estrutura.

- Sistema de promogdo: objetivando identificar quais 0s principais meios utilizados

e quais dentre eles 0 agente acredita serem os mais eficientes.

- Problemas enfrentados: objetivando identificar os principais problemas

enfrentados por cada uma das empresas e Como 0 mesmo se apresenta.

- Interesse relativo aos servigos propostos no sistema de cooperativa: visando

identificar o nivel de interesse e aceitacao deste servicos.

Mediante pesquisa bibliografica foram levantados 0s seguintes dados:

- Treinamenteo: verificando quais as areas mais solicitadas.

- Temas e assuntos dos treinamentos; verificando os mais salicitados.

- Remuneragao média por cargo: visando identificar a remuneragao menor, media e

maior por cargo no mercado.
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- Beneficios concedidos: objetivou-se identificar o percentual de agéncias que

fornecem beneficios aos empregados e quais seriam 0S8 mesmaos.

- Demanda mensal do mercado: identificando os meses de maior mavimento nas

agencias de viagem.

6.5. Plano de amostragem

Realizamos a amostragem de nossa pesquisa em 20 agéncias da cidade de
Curitiba, como ja citado anteriormente, selecionando-as a partir de uma relagao
obtida junto & Secretaria Estadual de Esporte e Turismo, adotando-se como critério
para escclha: a sua localizagao ( anel central da cidade) e sua filiagao ou nao

junto a ABAV, cuja a relagao € a seguinte:

BMP Turismo - Passagens e Servigos Ltda.

Rua Brigadeiro Franco, 1845 - Fone: 322 - 8566

Brementur Viagens e Turismo L.tda.

Rua Ebano Pereira, 316 - Fone: 322 - 6677



Bremador Turismo Ltda.

Rua Emiliano Perneta, 144 - Fone: 322 - 1828

Ggo Tours Wholesalers & Tour Operator.

Rua Marechal Deadoro, 252 ¢} 1101 - Fone: 232 - 4658

Asteria Viagens e Turismo (Singapore Arlines)

Rua Presidente Faria, 51 ¢} 1005 - Fone: 322 - 2030

Arpoux Turismo

Rua Augusto Stellfeld, 654 - Fone: 232 - 2373

Canadian Passagens e Turismo

Rua Voluntarios da Patria, 458 - Fone: 322 - 6250

GLM Turismo Ltda.

Rua Marechal Deodoro, 630 |j 71 - Fone: 224 - 5313

Fonetur Agenciamentos Ltda.

Rua XV de novembro, 297 ¢] 304/5/6 - Fone: 224 - 3522/3770

Crystal Agéncia de Viagens e Turismo.

Rua Presidente Faria, 51 cj 201 - Fone: 223 - 7528



Premier Turismo.

Rua Carlos de Carvalho, 603 - Fone; 322 - 2455

Campestur Viagens e Turismo .

Rua Ebano Pereira, 60 - Fone: 232 - 9644

Esatur Agéncia de Viagens Ltda.

Rua Marechal Deodoro, 261 - Fone: 322 - 7667

Brazilian World Tour.

Rua Conselheiro Laurindo, 459 ¢j 32 - Fone: 224 - 4494

F W TOUR Agéncia de Viagens e Turismo Ltda.

Rua Monsenhor Celso, 154 cj 804/6 - Fone: 222- 4843

Belas Rotas Viagens e Turismo.

Rua Marechal Deodoro, 51 ¢j 1106b - Fone: 322 -6643

Dourada - Agéncia de Viagens e Turismo Ltda.

Rua Marechal Deodoro, 261, |} 08 - Fone: 224 - 3323

17
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Esferatur Passagens e Turismo Ltda.

Rua Voluntario da Patria, 448 - Fone: 322 - 8150

Glatur Turismo

Rua Estados Unidos - Fone: 256 - 1711

M K Passagens e Turismo Ltda.

Rua Ebano Pereira, 60 sl 905 - Fone: 322 - 9492

Através desta amostragem, consideramos que nosso publico - alvo é
basicamente as agéncias de pequeno e médio porte, consideracido esta
evidenciada através dos resultados percentuais obtidos, relativos ao nivel de

Interesse quanto a nossa proposta quanto ao sistema cooperativista.

6.6. Técnica de coleta de dados

A técnica de coleta de dados utilizada compreende, pesquisa de campo

(questionario), pesquisa de gabinete(bibliografias).
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6.7. Procedimentos para a tabulagao

Tendo concluido a aplicacao dos questionarios, efetuamos a somatorias de
todos os dados levantados, visando obter os dados estatisticos e percentuais,

para a formulagao de tabelas de resultados, direcionando a continuidade do

trabalho.

6.8. Procedimentos para a analise dos dados

A partir das pesquisas realizadas, elaboramos graficos com a representacao
quantitativa e qualitativa dos dados investigados para que possamos passar desta

forma a uma analise técnica quanto a viabilidade de nossa proposta.

Face as informacdes obtidas atraves da tabulagdo dos dados, e, em fungao

dos nossos objetivos especificos concluimos:

a) Em torno de 30% das agencias entrevistadas estao estabelecidas em
residéncias comerciais e em torno de 70% localizam-se em conjuntos comerciais

(edificios).

b) Dentre as agéncias de pequeno e médio porte, tirou-se uma média em relagao
ao numero de funcionarios, chegando ao quantitativo medio de 05 empregados por

agencia.
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b1) Dentre as agéncias de grande porte chegou-se ao quantitativo médio de 15

funcionarios por agéencia.

c) Grau de informatizacao:

Em fase inicial de informatizacdo. Consideramos para classificacdo dentro
deste item as empresas que possuem até 02 computadores, seja 386 ou 486 e 2
Impressoras, seja matricial ou jato de tinta.

Neste item enquadraram-se 08 agéncias.

Em fase intermediaria. Consideramos para classificacdo dentro deste item
as empresas que possuem acima de 02 computadores ( 386/486 ou pentium) e no
minimo duas impressoras.

Neste item enquadraram-se 05 agéncias

Plenamente informatizadas. Consideramos para classificacao dentro deste
item as empresas que possuem mais de 03 computadores ( 486), mais de 02
impressoras, micro pentium ou equivalente, sistema de ligagao em rede, cd rom e
fax moden.

Neste item enquadraram-se 07 agéncias.



d) Quanto ao sistema de reservas chegamos ao resultado de:

S mmm

SISTEMA N° DE INDICAGOES PERCENTUAL
"AMADEUS Y ‘ 50%
| SABRE N 02 10%
| GALILEO 01 5%
OUTROS | 01 5%
| Nao pbssui sistema de | 06 R 30%
reserva l

x pnde o total excede 100% os entrevistados tinham multipla escolha.

e) Quanto aos registros em orgaos oficiais, temos a seguinte distribuigao:

S—

ORGAO/REGISTRO N° DE INDICAGOES PERCENTUAL
IATA 13 65%
SNEA 19 T 95%
EMBRATUR — 20 100%
ABAV | 10 50%
SINDETUR | 14 T 70%
OUTROS | 01 f 5%
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f) Quanto ao emissao de bilhetes proprios, temos a seguinte distribuigao:

BILHETES N° DE INDICAGOES PERCENTUAL
BSP [ 09 145% das agéencias
' operam |
RG |16 |80% das agéncias'l
operam
VP 16 [80% das agéncias |
operam
TR - Jr1ﬂ6 - 180% das agéncias
operam
l-outros 11 55% das agéncias_
| operam
|

g} Quanto ao faturamento medio mensal temos a seguinte distribuigio:

FATURAMETO N° DE AGENCIAS LPERCENTUAL

| Até 30 mil reais 05 25%
De 50 a 100 mil reais 08 | 40%
De 100 a 200 mil reais 01 5%
Acima de 200 mil reais | 05 25%
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h} Quanto ao sistema de promogao utilizado temos a seguinte distribuigao:

[ ~ TIPO N° DE INDICAGOES PERCENTUAL
MALA DIRETA 11 "~ 55%
ANUNCIO 06 30%

VENDA PESSOAL 75% |
TELEMARKETING 01 5%
h1) Quanto a eficiéncia deste meios acima mencionados:

TIPO | N° DE INDICACOES PERCENTUAL |
MALA DIRETA 04 20%

ANUNCIO 12 60% ‘

VENDA PESSOAL 09 45%

g ————

1) Quanto ao conhecimento referente ao sistema de cooperativista:

23

35% dos entrevistados ja ouviram falar e 65% nunca ouviram nada a

respeito.

Dos que ja conheciam; 0s principais meios de informacgao foram:

E TELEVISAQ

MEIOS PERCENTUAL
JORNAL/AMIGOS 15% cada
| REVISTAS/REUNIOES ] 5%




24

j) Como os possiveis problemas abaixo se apresentam nas agéncias:

| GRAU DE INTENSIDADE |
PROBLEMA GRANDE [PEQUENO|  MEDIO

| Obter informacgao nas cias. 10% [ 45% | 45% |

aéreas/operadoras

Receber comissbes do exterior 55% 20% 25%

| Agilidade nas  reservas do|  10% 60% | 30%

voos/hotéis/pacotes

Obter crédito ou negociar melhores| 25% | 50% T 25%

condi¢coes com fornecedores

'Realizar trabathos de promogdo junto|  25% |  35% 40%

aos clientes de forma constante e

eficiente |

Realizar o0 controle gerencial e " 15% | 55% | 30%

operacional informatizada ( reservas,{

pagamentos, pendéncias, resultados, T

efc.)
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Dentro das seguintes atividades e servigos abaixo mencionados que uma

cooperativa podera oferecer, indique os de seu interesse:

etc)

Implantacao de um sistema gerencial informatizado

[SERVICOS E FACILIDADES PRESTADAS PELO SISTEMA INIVELDE
INTERESSE

{ s * | |

Acordos e condigbes especiais com fornecedores ( hotéis, operadoras, |65%

[ Impl. fe um siste ' 160%

Propaganda cooperadé ( divulgan;::lo a marca e os servicos dos

cooperados e da cooperativa)

80%

Organizacao de roteiros e pacotésmos das cooperados " 160%
Treinamento de pessoal emitu?isr?xé, informatica e gerencial ~ [80%

| Recrutamenmessoal 45%
Programas de incentivos T( clube de viagens para passageiros dos |75%
cooperados)

| Central de reservas e emissao de bilhetes 130% ]

'Central de informagodes ( banco de dados dos cooperados) 65%
Credeciamento junto a organismos e organizagoes ( IATA, SNEA  etc.) [30%

Recebimento de comissdes sobre pagamentos do paséageiro no exterior | 70%
Central de atendimento 24 horas ( para passageiros € cdoperados ) [90%
Acordo com outras cooperativas internacionais - - |e5% |
Divulgar e oferecer servicos via Internet ) +85%'
Servicos de pesquisas de mercado - [80%
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Em funcao dos dados acima analisados chegamos as seguintes conclusoes:

O numero médic de 05 empregados por agéncia de pequeno € medio porte
parece satisfazer a maioria das agéncias no tocante a sua estrutura administrativa

e operacional.

Quanto ao grau de informatizacdo observamos que todas as agéncias
pesquisadas possuiam no minime um computador, contudo, os equipamentos e
recursos dispaniveis sao sub-utilizados, principalmente pelas agéencias de pequeno
e medio porte, caracterizado pela falta de treinamentc e de mao - de - obra

qualificada, bem como pela faita de investimentos.

A segmentacao de mercado observada apresenta uma grande diversificagac
sendo que os principais destinos internacionais sao Eurcopa e Estados Unidos e

nacional (nordeste), ambos na farma de pacotes.

Quanto ao faturamento médio mensal consideramos agéncias de pequeno €
médio porte 65% de nossa amostra, com o mesmo girando entre 30 e 100 mil reais,

e 35% como de grande porte com o faturamento acima de 100 mil reais.
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Em relagcdo aos sistemas de promogao, nenhum dos entrevistados
mencionou o trabalho de um Relagbes Publicas. a maioria deles utiliza a mala
direta e a venda pessoal, considerando porém como mais eficiente o sistema de

anuncios, que se inviabiliza devido ao seu alto custo.

O maior problema enfrentado pelas agéncias € identificadc como ©
recebimento de comissoes do exterior ( 55% dos entrevistados), seguido por obter
crédito ou negociar melhores condigbes com fornecedores com 25%, realizar um
trabalho de promog¢éo junto aos clientes de forma constantes e eficiente também
com 25%. Cabe ainda citar o item realizar um controle gerencial e operacional

iInformatizado com 15%.

Em relacdo ao nivel de interesse quanto aos servigos propostos pelo
sistema de cooperativa os itens com maior aceitacao ou interesse foram a central
de atendimento 24 horas com 90% seguida por divulgar e oferecer servigos via
internet com 85%, o treinamento de pessoal em turismo, informatica e na area
gerencial junto com o item propaganda cooperada e servicos de pesquisa de
mercado vem com 80% e ainda programas de incentivo com 75% e recebimento de

comissdes sobre pagamento do passageiro no exterior com 70%.
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Segundo um estudo do SEBRAE/PR a area mais solicitada para a realizacao

de treinamentos € a operacional. A amostra compreendia 265 agéncia de Curitiba.

AREA SOLICITADA PARA N° DE PERCENTUAL |
TREINAMENTO INDICACOES
ADMINISTRATIVA E FINANCEIRA | 71 27% |
I COMERCIAL 76 ' 29%
OPERACIONAL ‘ | 118 44°% ‘
l TOTAL ] 265 ‘ 100% 1

Dentre os temas e assuntos mais solicitados segundo esse mesmo estudo,
destacou-se 0 assunto dirigido as tecnicas de venda, atendimento ao publico,

emissao de passagens e marketing.
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7. DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO

7.1. Descrigdao do produto

Cooperativa de servigco: este tipo de cooperativa nasceu para prestar servigos de

iInteresse dos proprios cooperados, buscando o desenvolvimento da area em que

esta atuando.

Cooperativa de trabalho: € constituida por profissionais que prestam servigos a
terceiros em atividades como por exemplo artesanato, consultoria, auditoria,

iInformatica, seguranca e uma infinidade de outras atividades.

O produto sera desenvolvido a principio em duas etapas:

A primeira etapa consiste em utilizar uma infra-estrutura pequena visando um baixo
custo de implantagcdo para viabilizar a campanha de conscientizacao e a

concretizacao das primeiras reunides e a constituigao da cooperativa.

Para a primeira etapa de implantacao de nosso produto(implantagao da

idéia), necessitaremos dos recursos fisicos, materiais e humanos abaixo descritos:

Local: Um escritdrio, podendo ser em residéncia ou em conjunto comercial.
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Area: inicialmente por volta de 80 m2.

Recursos fisicos. 02 conjuntos de escritorios compostos de mesas e cadeiras;
01 computador;
01 impressora;
01 telefone (PABX);

01 fax;

Recursos humanos: 01 gerente

01 relacGes publicas

A segunda etapa consiste em desenvolver um proposta de infra-estrutura da

cooperativa para discussdo em assembléia com o grupo.

Lacal: Um escritério, podendo ser em residéncia ou em conjunto comercial.
I

Area: inicialmente por volta de 80 m2.
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Recursos fisicos. 02 conjuntos de escritérios compostos de mesas e cadeiras;

01 conjunto para reuniao
02 computadores;

02 impressoras;

01 telefone (PABX);

01 fax

Recursos humanos: 01 gerente
01 secretaria
01 relacbes publicas

04 atendentes (01 folguista)

Composigdao do quadro social: - Conselho fiscal ( composto pelos cooperados)
- Diretoria ( gerencia administrativa e operacional)
- Departamento comercial ( relagcdes publicas)

- Departamento operacional (atendentes)
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7.?. Propostas para o desenvolvimento do produto

Para a constituicdo da cooperativa no que tange os conceitos legais, torna-
se necessario a uniao de 20 pessoas/empresas de forma associativa. Em primeiro
lugar a estratégia a ser desenvolvida sera um trabalho de campo realizado por um
relacdes publicas (consistindo na apresentacéo do sistema junto ao publico alvo
(agéncias de pequeno e médio porte), simultaneamente a esta acao, realizar-se-a
uma campanha de divulgacio e conscientizacao relativa ao tema “cooperativa’,
direcicnada ao nosso publico alvo através de mala direta e anuncios nos
periodicos dirigidos ao setor como por exemplo o jornal da ABAV.

A partir disso, reuniremos um grupo de pessoas interessadas em constituir a

cooperativa objetivando:

- Determinar os objetivos da cooperativa.
- Escolher a comissao para tratar das providéncias necessarias a constituicao da
cooperativa, com indicagao de um coordenador dos trabaihos.

- Achar resposta para os seguintes questionamentos:

a. A necessidade e sentida por todos os Interessados?

b. A cooperativa € a solu¢do mais adequada?

c. Os interessados estao dispostos a cooperar?

d. O volume de negoécios € suficiente para que os cooperados tenham beneficios?
e. Os cooperados estao em condicOes de subscrever e integralizar o capital

necessario ao funcionamento da cooperativa?
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f A cooperativa tera condi¢coes de contratar pessoal qualificado para administra-ia

e fazer a contabilidade?

Apos a efetivacao desta etapa, teremos como constituir legaimente a
copperativa, consequentemente realizaremos reunides, assembléias, com o
objetivo de definir as propostas administrativas, operacionais, de divulgacao e

cornercializagéo que nortearao a 2% etapa deste projeto.

Abaixo citamos as propostas iniciais quantos aos principais servicos a serem
desenvolvidos e oferecidos pelo sistema de cooperativa, segundo dados

levantados na pesquisa de campo.

B Acordos e condicdes especiais com fornecedores (hotéis, operadoras,
etc.)

W Implantacao de um sistema gerencial informatizado

B Propaganda cooperada (divulgando a marca e o0s servicos dos
cooperados e da cooperativa)

B Organizacao de roteiros e pacotes exclusivos dos cooperados

B Treinamento de pessoal em turismo, informatica e gerencial

B Recrutamento e selecao de pessoal

B Programas de incentivos (clube de viagens para passageiros dos
caoperados)

B Central de reservas e emissao de bilhetes
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B Central de informagées (banco de dados dos cooperados)

B Credenciamento junto a organismos e organizacdes (IATA, SNEA, etc)

B Recebimento de comissbes sobre pagamentos do passageiro no exterior
B Central de atendimento 24 horas (para passageiros € cooperados)

B Acordos com outras cooperativas internacionais

B Divulgar e oferecer servigos via Internet

W Servicos de pesquisas de mercado

Observacéo:

Os servigcos acima citados, bem como a estrutura necessaria para 0 seu

desenvolvimento , sera discutida e definida nas assembléias apos a constituicio da

cooperativa.
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7.3. Aspectos para a constituicao da cooperativa

Constituicdo Legal

A sociedade cooperativa constitui-se por deliberagcao da Assembléia Geral
dos fundadores, constantes da respectiva ata ou por instrumento publico. O ato

constitutivo, sob pena de nulidade, devera declarar :

| - a denominagao da entidade, sede e objetivo de funcionamento

Il - 0 nome, nacionalidade, idade, estado civil, profissdo e residéncia dos
associados fundadores que o assinaram, bem como o valor € numero da quota-

parte de cada um;

lll - aprovagao do estatuto da sociedade;

IV - o0 nome, nacionalidade, estado civil, profissdo e residéncia dos

associados eleitos para os 6rgaos de administracao, fiscalizacao e outros.

O ato constitutivo da sociedade € o0s estatutos, quando ndo transcritos

naquele, serdo assinados pelos fundadores.

Elaborar um estudo de viabilidade econdomico-financeiro para a nova empresa.

Discuti-lo com o grupo.
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Elaborar a proposta de Estatuto Social baseado na lei Cooperativista e legislagdes

especificas do ramo de atividades.

Distribuir cépias do Estatuto para os interessados, para que todos tenham

conhecimento dele e 0 estudem.

Realizar a Assembléia Geral de Constituicdo da Cooperativa, com a participagao

de todos os interessados (minimo de 20 pessoas).

Registrar e arquivar os documentos constitutivos na Junta Comercial do Parana.

Publicar breve resumo da Ata de Constituicio e do Estatuto Social no Diario Oficial

do Estado e em jornal de grande circulacao.

Registrar a cooperativa na OCEPAR.

Nao e permitida a existéncia de parentesco atée o 2° grau em linha reta ou colateral
(pai, filho, avd, irmao e neto) de quaisquer pessoas componentes dos orgaos de
administracdo ou fiscalizacdo da cooperativa;(Lei n® 5764 de 16.12.71 - ar. 56 -

Parag 1°).
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Todos os fundadores deverao ser devidamente identificados e qualificados; nome
por extenso, nacionalidade, idade, estado civil, n® RG, n° CPF, residéncia, numero

e valor das quotas-partes subscritos.

Ao menor de 21 e maior de 18 anos de idade, € exigido que seja emancipado ou
que esteja devidamente autorizado por seus pais por escritura publica ou, quando
orfao, por quem de direito, sob aprovacio judicial.(Cédigo Civil, art.9° e Cddigo

Comercial, art. 19).

Registro na Junta Comercial do Parana

Apos a Assembléia Geral de Constituicdo, torna-se necessario fazer o
registro da Cooperativa na Junta Comercial do Estado. Para se obter o registro, a

Caooperativa deve apresentar a Junta Comercial os seguintes documentos:

- Regquerimento a Junta Comercial - Formulario unico sob a forma de capa.

- Trés vias da Ata da Assembléia Geral de Constituicdo e do Estatuto da
Cooperativa. - Uma via, pelo menos, deve ser original, assinada por todos 0s
fundadores, podendo as demais vias ser fotocopias, desde que autenticadas em
cartorio.

- Declarar no fecho da Ata que a mesma é copia fiel, transcrita do livro proprio.
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A cooperativa deve providenciar visto de advogado na ultima pagina das trés

vias da Ata e do Estatuto.

Colocar na Ata a seguinte clausula:

“ Os socios eleitos, sob as penas da lei, declaram que ndo estdo incursos
em quaisquer dos crimes previstos em lei ou nas restricoes legais que possam

impedi-los de exercer atividades mercantis”.

c . Ficha cadastral da cooperativa ( Ficha de Cadastro Nacional de Empresas -

folhas n® 1 e 2 ), a ser preenchido em duas vias;

d . Ficha de inscricdo de Estabelecimentos-Sede (CGC), em 3 vias acompanhada

de fotocopia do CPF do responsavel legal perante o CGC.

e . Comprovante de pagamento do DARF em quatro vias.

f . Recolhimento de taxa pelo servico prestado pela Junta Comercial do Estado,
usando-se para isso 0 documento de arrecadacao adotado pela Junta Comercial

do Parana - GRP - Guia de Recolhimento de Precos, em quatro vias.

Publicacdo no Diario Oficial
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Depois do arquivamento dos documentos, a Junta Comercial devolvera a
Cooperativa duas vias da Ata e do Estatuto e, 0 CGC da Receita Federal.

De posse de tais documentos, é feita a publicacdo, no Diario Oficial e em
Jornal de grande circulagcao no Estado, de minuta da Ata de Constituicdo e do

Estatuto Social contendo:

* Nome da Cooperativa

* Ramo de Atividade

* Capital Social

* Dia da Assembléia de Fundacao

* Endereco

Juntamente com requerimento proprio, enviar a Junta Comercial uma via da
publicacdo no Diario Oficial e no Jornal de Grande circulagdo, para fins de
anotacao a margem do ato de constituicdo da cooperativa. Apos a publicacao, a
copperativa adquire personalidade juridica devendo funcionar no prazo maximo de
90 dias. Neste periodo, a cooperativa devera legalizar a sua situagdo frente a

outros 6rgaos ( de acordo com as atividades que ira desenvolver).

Registro OCEPAR

Toda a cooperativa paranaense deve registrar-se na OCEPAR a fim de
atender ao disposto no artigo 107, da Lei n®° 5.764, integrando-se ao

Cooperativismo Estadual e aoc Programa de Autogestdo das cooperativas
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paranaenses, de acordo com a Assembléia (Geral Extraordinaria da OCEPAR

realizada em 25 de setembro de 1990.

Livros Obrigatorios

A cooperativa devera possuir 0s seguintes livros:

- De Matricula;

- De Atas das Assembiléeias Gerais;

- De Atas dos Orgdos de Administracdo;

- De Atas do Conselho Fiscal:

- De presenca dos cooperados nas Assembleias Gerais;

- Qutras, fiscais e contabeis, obrigatorios.

Autocontrole

A cooperativa tera gue criar e manter servico de auditoria interna para
subsidiar o trabalho da Diretoria, Conselho Fiscal e Auditoria Externa. Contratagao,
por parte da cooperativa da auditoria externa, devidamente credenciada pela
OQB/OCEPAR e que atenda aos critérios minimos estabelecidos pela OCEPAR e
cooperativas, para a selegcao das empresas.

Propiciar pelo sistema cooperativista de cooperativas a organizagao do quadro

social , programa de educacdo, de formacdo, de capacitacdo e reciclagem de
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dirjgentes, futuros cooperados, funcionarios, familiares e comunidade: implantar o
autocontrole, comunicacdo cooperativista e a integragcao cooperativista. Preservar
as informacgbes pertinentes as cooperativas, evitando a extrapolacao de problemas
de interesse exclusivo do sistema. Promover a organizacao e integracao das

cooperativas, no ambito regional, estadual e nacional.
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8. ESTIMATIVA DE CUSTOS E FONTES DE RECURSOS

Para a efetivacao da primeira etapa estimamos os seguintes custos:

CUSTOS ’ MENSAIS
LALUGUEL ESCRITORIO R$ 500,00
| LUZZAGUA/CONDOMINIO I ~ R$ 150,00 1
| TELEFONE / ALUGUEL E ~ R$ 200,00
DESPESAS
DESPESAS COM MATEIRAL DE R$ 300,00
IDIVULGA(}AO
l_ ] TOTAL RS 1.150,00 ]

Observacdo: os custos referentes aos recursos humanos nado foram estimados,

poris estes servigos serao executados nesta etapa pelos idealizadores do projeto.

Custos Fixos de Implantacdo da primeira etapa:

l_cn COMPUTADOR PENTUIM R$ 2.300,00

01 IMPRESSORA JATO DE TINTA R$ 400,00

01 FAX SIMILE R$ 400,00 ]’
"MOBILIARIO ( mesas, cadeiras, ) "I R$ 500,00

TOTAL J R$ 3.600,00 ‘
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Os recursos financeiros para a primeira fase serdo obtidos através de capital
proprio, com perspectivas de retorno a partir de um ano de funcionamento da

copperativa.

A estimativa de custos para a 22 etapa dependera da estrutura

administrativa, operacional, comercial, recursos humanos e materiais a serem

analisadas e definidas durante o desenvolvimento desta etapa.

Tendo em vista a proposta de infra-estrutura sugerida para a segunda etapa,

estimamos os seguintes custos:

| CUSTOS MENSAIS |
'ALUGUEL ESCRITORIO | R$ 500,00
lLUZIﬁ.GUNCONDOMiNIO R$ 150,00 |
| TELEFONE  / ALUGUEL E| ~ R$ 200,00 |
DESPESAS
TOTAL [ R$ 850,00 !
|

Custos Fixos de Implantacio da segunda etapa:

+ 01 COMPUTADOR PENTUIM I R$ 2.300,00
+ 01 IMPRESSORA JATO DE TINTA 'R$ 400,00
MATERIAL DE CONSUMO | R$ 300,00
MOBILIARIO ( mesas, cadeiras, ) | R& 800,00

TOTAL 1 R$ 3.800,00 ]




Fqntes de Recursos

Além do capital proprio a ser investido na 12 etapa, sera determinada uma
taxa associativa ( quotas-partes) aos cooperados e uma mensalidade de

manutencao conforme o volume de servigos consumidos por cada cooperado.

Como forma de apoio e incentivo a este tipo de negocio (cooperativa)
buscar-se-a80 linhas de créedito e financiamentos junto ao banco Nacional de
Crédito Cooperativo S.A.,, SEBRAE e caso necessario em outras instituicbes

financeiras.



9. CONCLUSAO

O questionamento do agente quanto a viabilidade de sua empresa € um
fato, todavia os agentes envolvidos vém esperando uma saida por parte dos
agentes institucionais, isto e, esperam que o Estado intervenha no setor, exigindo a
qualidade na prestacao de servicos.

Contudo sabemos que uma o6tima saida € a uniao dos agentes em prol de
um objetivo comum, utilizando seus conhecimentos para o desenvolvimento de
uma estrutura que permita resolver ou minimizar grande parte dos problemas que
0s mesmaos enfrentam no seu cotidiano de trabalho.

Porem, no Brasil a idéia do cooperativismo neste setor ainda € muito nova e
muitos agentes véem a cooperativa com desconfianca, dadas as pessimas
experiencias anteriores.

Considerando os servicos oferecidos pelo nosso sistema de cooperativa, €
sua constante atualizacdo que € um de nossos objetivos, sempre procurando
acompanhar as tendéncias de mercado, cremos que agéncias que optarem por
participarem do sistema, verificardo ao longo de seu desenvolvimento a alteragao
ocorrida, principalmente quanto a sua participacdo no mercado, eficiencia e
qualidade nos seus servicos. Toda esta alteracao trara com certeza inumeros
beneficios a sociedade, traduzida nos usuarios e/ou clientes das agéncias, que
terao velhos e novos produtos a disposi¢cdo com uma nova e revitalizada forma de
atendimento, agilidade, qualidade, eficiencia e eficacia, e principalmente

personalizacao de servigos.



Temos consciéncia que o desenvolvimento e o aperfeicoamento do sistema
dependera da participa¢do efetiva de todos os cooperados, 0 que acreditamos que
em um primeiro momento se dara de forma gradual, até obtermos a

conscientizacao desejada por parte de todos os participantes.



10. ANEXO
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UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARANA

SETOR DE CIENCIAS HUMANAS, LETRAS E ARTES
DEPARTAMENTO BE COMUNICACAQ SOCIAL E TURISMO
CURSO DE TURISMO |
DISCIPLINA: PROJETO DE TURISMO

QUESTIONARIO
Nome da Agéncia: )
Endereco:
Fone: Fax: e-mail:
1) Socios/ Gerentes/Diretor:
2) Lecalizagio: ( ) loja/casa ( ) comunto comercial/ edificio

3) Namero de funcionanos:
4) Equipamentos de informatica.

Quantidade “:i‘igo

Quantidade Tipo Quantidade Tipo
Micro 386 Imp. Matncial

~ Fax Modem |
Micro 486 Imp. Jato Tinta _|CD-ROM
- Micro Pentium Imp. Laser
Rede Local: ( ) sim ( )ndo
5) Acesso a Internet: () sim ( )n3ao / Pretende acessar ( ) sim ( )n3o

6) Sistema de reserva:

7) Registros: { JIATA ( )SNEA ( )EMBRATUR ( )ABAV ( )SINDETUR
Outros:

8) Bilhetes proprios: ( )BSP ( )RG ( )VP ( )TR ( ) Outros:
9) Principais segmentos de atuagio:

10) Vendas ( média mensal ou anual J: R$ /mes R§¥ / ano
12) Comissdes ( média mensal ou anual ): R$ / més RS / ano
13) Distribuigcdo do faturamento {( % ) :

Aéreo X Outros Servigos % %
Conta Corrente X Individual | % _ %
Forfaits X Internacional % %
Nacional X Internacional Yo %

14) Tipos de promog¢do regularmente utilizado: ( )mala direta

( )Anmiancios ( )venda pessoal ( )Telemarketing ( ) ( )outros:

15) Indique quais os que acredita que sejam eficientes: ( )mala direta
( )Anuncios ( )venda pessoal ( )Telemarketing ( ) ( )outros:




16) Indique como cada um dos possiveis problemas abaixo se apresenta em sua agéncia:

F

[ ITEM GRANDE | PEQUENO [MEDIO
Obter informagdo nas cias. aéreas/operadoras

e

Receber comissdes do exterior

Agilidade nas reservas de voos/hotéis/pacotes
Obter crédito ou negociar melhores condi¢des
com fornecedores

Realizar trabalhes de promogdo junto aos|
chientes de forma constante e eficiente

Realizar o controle gerencial e operacional |

informatizado ( reservas, pagamentos,
ndéncias, resultados, etc.)

Outros: ( especificar )

At —

17) Vocé ja ouviu falar no sistema de cooperativa em agéncia de viagem:( )sim ( )ndo

Caso a resposta for afirmativa, quais foram os meios: () Jornais ( ) Revistas
( )Reunides ( ) Televisdao ( ) Amigos ( ) Outros:

18) Dentro das seguintes atividades e servigos abaixo mencionados que uma cooperativa
podera oferecer, indique os de seu interesse:

e e — - —

Implanta¢@o de um sistema gerencial informatizado

Acordos e condigdes especiais com fornecedores ( hotéis, operadoras, etc) | I

Propaganda cooperada ( divulgando a marca e os servicos dos cooperados ¢ da
cooperativa) -
| Organiza¢do de roteiros e pacotes exclusivos dos cooperados I i

i

Tretnamento de pessoal em turismo, informatica e gerencial

Recrutamento e selecido de pessoal -
Programas de incentivos ( clube de viagens para passageiros dos cooperados)

Central de reservas e emissdo de bilhetes
Central de informagdes ( banco de dados dos cooperados)
| Credeciamento junto a organismos € organizagdes ( [ATA, SNEA , etc)
Recebimento de comissdes sobre pagamentos do passageiro no exterior
| Central de atendimento 24 horas ( para passageiros e cooperados )
Acordo com owiras cooperativas internacionais

Divulgar e oferecer servigos via Internet L L

Servigos de pesquisas de mercado
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