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is completa, transparente e neutral de voos das diferentes

e que os consumidores podem beneficiar é a que decorre dos GDS.
Se no passado se goraram as diferentes tentativas de distribuigdo directa, a
plataforma de distribuigdo da IATA (NDC), associada a iniciativa da Lufthansa
de penalizar o canal GDS, constitui um dado novo muito importante.
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Pressao negocial ou um cavalo
de Troia chamado NDC

Em 2 de Junho dltimo, a Lufthansa anunciou que as reservas de voos do seu
grupo através de GDS estdo, a partir de 1 de Setembro, sujeitas a um acrésci-
mo de 16€. Para evitar este encargo, as reservas das agéncias de viagens deve-
rdo realizar-se directamente no site da companhia. E, no fundo, retomar o
modelo direct connect, que a American Airlines tentou sem sucesso imple-
mentar em 2011, condicionando as agéncias de viagens a reservarem no seu
site sob pena de pagarem entre 12 e 26€ quando utilizassem os GDS.

Nio se trata, porém, de uma iniciativa inédita da Lufthansa, porquanto em
2008, com a atengdo expectante doutras companhias aéreas, como sucede
agora com Air France-KLM e British/Iberia, a companhia avangou com uma
accao semelhante, embora mais limitada geograficamente, no periodo que
antecedeu a renovagiao do contrato com o GDS. Cobrava entdo 4,9€ por seg-
mento (9,8€ numa viagem de ida e volta) as agéncias alemas, austriacas e sui-
¢as, enquanto as reservas directas eram gratuitas, tendo desaparecido tal pres-
sdo negocial quando o GDS diminuiu o prego.

Trés anos antes, ou seja, em 2005, a companhia foi uma grande entusiasta dos
GDS New Entrants (GNEs), também designados por GDS low cost, um mode-
lo que despontou nos Estados Unidos, mas que teve uma existéncia efémera.
Voltando a decisdo de 2 de Junho, tomada sem qualquer prévia auscultagdo das
agéncias de viagens, as quais representam uma parte significativa das vendas
da companhia aérea, sobretudo na Alemanha e Austria, a mesma desencadeou
fortes reac¢oes adversas por essa Europa fora. Existe a consciéncia que se o
grupo alemao lograr os seus intentos, outras companhias lhe seguirdo o exem-
plo, como se constatou num recente meeting da IATA em Miami.

Num alargado conjunto de reacgdes destacam-se os reivindicativos gauleses,
que certamente em razdo da sua insubmissdo desfrutam do excepcional esta-
tuto de pagarem o BSP a 30 dias, propuseram abertamente um boicote de ven-
das ao grupo alemdo, de que ainda nao se conhecem os resultados, mas cuja
aparente ilicitude podera ser excluida pela figura da acgdo directa, uma causa
de justificagdo geral que se projecta igualmente no dominio concorrencial.
Com efeito, a decisdo afecta, além dos GDS, os agentes de viagens que terdo
de consultar vérias plataformas para economizar 16€, vendo o seu trabalho
multiplicar-se e perderem a remuneragio decorrente dos segmentos produzi-
dos. Ao eficiente e tecnicamente amistoso canal GDS que, de forma neutral,
liga as companhias aéreas aos agentes de viagens, sucederia uma complexa rela-
¢do multicanal em que teriam de procurar no site das diferentes transportado-
ras de molde obterem uma visdo tendencialmente aproximada, mas dificil-
mente exaustiva, da oferta existente.

Estou convencido que uma andlise mais fina desta problematica, apontard
sobretudo para um maior impacto ao nivel dos consumidores, que deixam de
beneficiar de um conhecimento exaustivo e fidedigno dos voos existentes para
determinado destino e sobretudo da neutralidade dessa informagéo. A infor-
magcio tendencialmente exaustiva de que o consumidor necessita é possivel
numa OTA (que se alimenta fundamentalmente nos GDS), s6 que o alinha-

mento das companhias aéreas ja ndo é neutral, porquanto a posigao que as
companhias aéreas figuram no écran esta associada a remuneragdo que atri-
buem.

Uma das adversidades que a companhia terd de enfrentar respeita a desigual-
dade de pregos para 0 mesmo voo no seu site e no GDS . Ou seja, se 0 prego é
de 500€ no site da Lufthansa, terd de figurar 516€ no GDS. Uma interrogagio
e simultaneamente uma perplexidade: nao serd esta estratégia prejudicial para
a propria companhia, sobretudo nos destinos onde a concorréncia de outras
transportadoras seja significativa? Naturalmente que para obviar a esta situa-
¢do de menor competitividade, os 16€ ndo podem surgir apenas no momento
da reserva. Basta lembrar, entre outras, a sangao de 170 000 € imposta pela
autoridade da concorréncia italiana a Ryanair pela circunstincia de o prego de
uma viagem de ida ser superior em 7,14€ ao anunciado, considerando-se
reprovavel que tal condicionalismo fosse revelado pela companhia apenas no
momento da reserva e como tal insuficiente para evidenciar ao consumidor as
limitagoes a que a oferta estava sujeita.

Actualmente a oferta mais completa, transparente e neutral de voos das dife-
rentes companhias que os consumidores podem beneficiar é a que decorre dos
GDS. Ao invés, o direct connect induz menor transparéncia, gera fragmenta-
¢do e ineficiéncia na cadeia de distribui¢do das viagens, contribuindo para o
aumento das tarifas.

Além de ter um impacto negativo nas opgdes dos consumidores, a decisdo da
companhia aérea de agravar artificialmente os precos num dos canais de venda,
através da imposi¢do de um suplemento de 16€, ¢ ilegal do ponto de vista do
direito europeu da concorréncia.

Uma das grandes incognitas reside no NDC (New Distribution Capability), um
sistema de distribuigio directa e global sob a égide da IATA, que a Lufthansa é
uma das primeiras companhias europeias a testar. Nao é crivel que o sistema,
pelo menos nesta fase, tenha as potencialidades técnicas dos GDS, seria
mesmo estranho em razdo dos elevadissimos investimentos que requeridos
por estes ultimos. No entanto, escasseia a informagdo sobre o novo sistema,
ndo existindo sequer um representante europeu no grupo de trabalho inicial
que acautele as especificidades do velho continente. Sendo certo que no passa-
do as tentativas de exclusdo dos GDS se goraram pelas fragilidades da distri-
buigdo directa, existe agora um dado novo que ¢é a plataforma de distribuicao
da TATA prestes a ver a luz do dia.

Numa matéria tdo complexa e cheia de varidveis quem arrisca um prog-
nostico?

PS: A propésito de GDSs, uma palavra de reconhecimento para a muito merito-
ria actuagdo de Miguel Quintas, no momento em que cessa as suas fungdes na
Amadeus Portugal. Apoiado na sua coesa e motivada equipa, introduziu uma
dindmica de crescimento, ficando também associado a atenuagio de questiond-
veis bloqueios associativos. 4
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