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Do sonho a realidade

O entéo presidente norte-ame-
ricano Abraham Lincoln, em visita
ao Congresso, por volta de 1860,
fez um discurso e afirmou, entre
outras coisas, nada ser no mundo
mais digno de confian¢a do que o
homem feito por si s6.

Pego levarem em consideragédo
esse pensamento, pois pela primei-
ra vez, questionado sobre minha
obra e sobre mim, pretendo me
aproximar o mais possivel do ocor-
rido, além de ser breve.

Estou com 50 anos, sou casado,
tenho dois filhos e minha profissao
¢ a de piloto. Considero-me apenas
piloto. Tenho somente a segunda
série ginasial, meu hobby & traba-
lhar e minha paixao & voar. Por-
tanto, pretendo transmitir, como
homem tipico da aviagéo, a expe-
riéncia acumulada por mim nesse
setor.

Fiz uma pequena agenda para
ordenar as idéias e descobri, entao,
que trés pontos se destacam em
minha trajetéria. O primeiro cor-
responde ao meu sonho e a luta
para torna-lo realidade. Narrarei,
pela primeira vez, como o coracéo
de jovem e, sobretudo, a for¢a da
intuicdo, fizeram-me buscar a avia-
¢do sem ter recursos financeiros
para conseguir o brevé. O segundo

diz respeito ao impulso para a mi-
nha independéncia. Explicarei
como o desejo de liberdade atuou
em minha vida e a sua influéncia
no surgimento do empresario. O
terceiro ponto de destaque foi a
descoberta de minha missao. Pre-
tendo relatar como ocorreu o des-
pertar da consciéncia de minha obri-
gacdo social de empreséario, inibin-
do a busca por independéncia.
Falarei, também, sobre a neces-
sidade de profissionalizagio exigida
pelo crescimento, sobre a definigéo
da filosofia basica de postura com
relagdo ao mercado e, por fim, so-
bre o futuro de nossa empresa. Fa-
lar sobre o futuro é sempre dificil.

O sonho e a luta

Sou de familia interiorana. Meu

‘pai € um pequeno comerciante, re-

sidente em Fernandépolis no esta-
do de Sao Paulo.

Por volta de 1949, um tio, ir-
méo de minha mae, prefeito de pe-
quena cidade na beira do Tiete,
possuia um pequeno avido Paulis-
tinha. Entusiasmado pela campa-
nha Dé Asas ao Brasil, empreen-
dida pelo governo e pelos Diérios
Associados no final da Segunda
Guerra Mundial, meu tio fez o cur-
so de piloto e comprou seu primei-
ro avido. Eu tinha, & época, seis
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Depoimento realizado na Faculdade de
Economia, Administragéo e Contabilidade da
Universidade de S&o Paulo, em 23 de
setembro de 1987, ao Programa Hist6ria
Empresarial Vivida, coordenado pelo
Professor Cléber Aquino. Os dados foram
atualizados pelo depoente em 1992,
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anos e ele, colocando-me em seu
colo, fazia-me voar. Assim surgiu o
avido em minha vida. Veio desse
periodo a fixag8o e a grande paixao
por avides, assim como pelo cheiro
da gasolina de 80 a 100 octanas
que me acompanha, pelo cheiro ca-
racteristico do cockpit.

Apés essa infancia marcada
pelo contato com o aviao, confesso
nunca ter conseguido me fixar em
trabalho algum, em estudo algum,
apesar das vérias tentativas. Minha
mae queria que eu fosse balconista
e meu pai, escriturario, mas tinha
a aviacdo em minha mente. Quan-
do ouvia um avido, abandonava
tudo o que estivesse fazendo para
observa-lo. Lembro-me ainda do
DC-3 da Real sobrevoando a Vila
Zacharias, entre Sao José do Rio
Preto e Aragatuba, onde morava.
Por volta das 16:00 horas, senta-
va-me em um banco esperando sua
passagem.

Quando tinha mais ou menos
15 anos, resolvi arrumar algum re-
curso para, ao completar 16 anos,
idade minima permitida para a ma-
" tricula em um aeroclube, poder ini-
ciar o curso de piloto. Consegui um
emprego de entregador de avisos
no Banco Mineiro do Oeste e, eco-
nomizando muito, em 1959 com-
prei uma lambretinha.

Em 1960 vendi essa lambreta
e, como a cidade onde morava nao
possuia aeroclube e nem avido, ma-
triculei-me em Catanduva. O curso
para piloto privado exigia 45 horas
de vdo, mas nao pude contrata-las
por falta de condigdes financeiras.
O dinheiro disponivel dava somente
para 20 horas e eu as comprei.
Mudei-me para Catanduva, mas fi-
quei sem condi¢des de morar em
uma pensdo. Arrumei, entdo, um
quarto e iniciei o curso.

A época, era normal o aluno so-
lar, quer dizer, fazer seu vdo sozi-
nho depois de 15 ou 16 horas. Cal-
culei que se solasse nesse prazo,
seguramente irlam me faltar horas

para os exames préaticos, apés pas-
sar no teste tedrico. Pensei entéo:
“Preciso solar com menos de dez
horas de vdo”. Os demais alunos
jam para suas casas e eu permane-
cia no aeroclube noite adentro, sen-
tado na cabine do Paulistinha, na-
quele mundo complexo de quatro
instrumentos. Ficava formulando,
imaginando situagGes para, quando
fosse voar, ter ganho de eficiéncia,
aproveitando aquelas horas tao ca-
ras que havia comprado.

Consegui solar com nove horas
de vdo. Mesmo assim, tinha de cum-
prir as 45 exigidas pelo governo
como experiéncia minima para rece-
ber o brevé. Entretanto, nao dispu-
nha de dinheiro para isso. Perto das
19 horas eu j4 havia feito, também,
o exame pratico, mas precisava com-
provar as 45 horas voadas.

Para atingir meu intento — o
brevé —, utilizei os recursos que
estavam ao meu alcance. Todas as
vezes que um avido levantava vdo
de Catanduva, pedia ao piloto para
me levar com ele. Auxiliava no que
fosse necessario. Limpava o aviao,
inclusive sua barriga, pois o motor
sempre solta éleo por essa regido,
limpava o péara-brisa, enchia os
pneus. Consegui, assim, completar
as 45 horas nesses avides. As si-
tuacdes de vdo foram diversas, as
vezes voava no terceiro banco, ou-
tras olhando o painel, outras longe
do painel. O fundamental foi ter
permanecido 45 horas dentro das
cabines dos avides em vdo, nao im-
portando como. Quando a banca
examinadora chegou, eu tinha as
horas de vdo regulamentares.

Lutei muito para conseguir o
brevé de piloto privado. No entan-
to, ap6s té-lo recebido, percebi
nada saber sobre aviagdo. Recebi
o brevé, mas precisava conseguir
um emprego. Fui trabalhar em Ibi-
tinga como instrutor. Contudo,
voar em volta dos aeroportos nac
era o que eu desejava. Queria voar,
transportar, trabalhar, produzir. .

Fui, entdo, para Londrina em
1960, 3 época a Amazdnia de
hoje. O Norte do Parana atraves-
sava o boom do café e existiam
muitas empresas de taxi aéreo,
muitos proprietarios de avides.
Consegui um emprego de piloto.
Morava no subsolo do hangar, um
lugar muito frio. Tenho, até hoje,
problemas com baixas temperatu-
ras por causa dessa época.

O fato & que consegui meu pri-
meiro emprego de piloto e comecei
a acumular experiéncia. Posterior-
mente, tirei a licenca de piloto de
taxi aéreo, depois a de piloto co-
mercial. Desenvolvi-me com esses
licenciamentos sucessivos e obtive
a experiéncia desejada, além de es-
tudar bastante. O piloto sempre ad-
quire cultura especifica muito boa.
Seu futuro depende dela. Preparei-
me, assim, para os embates da vida
a mim reservados.

Os amigos

Desde o periodo das aulas para
tirar o brevé, e mesmo hoje, pude
confirmar o que li certa vez: a vida
e o sucesso empresarial de um ho-
mem dependem de quatro coisas
bésicas: muito trabalho, bons ami-
gos, no¢ao de timing e sorte. Es-
tes fatores, quando em partes
iguais, transformam a vida de uma
pessoa. '

Quanto aos amigos, conquistei
dezenas deles, mesmo durante o
periodo de aeroclube e nos primei-
ros empregos. Sempre tive um ami-
go ao meu lado nos momentos di-
ficeis.

Recordo-me de um fato ocorri-
do quando estava pronto para fazer
o exame de piloto privado. O aero-
clube, a dltima hora, precisando
melhorar suas finangas, resolveu
exigir de cada aluno Cr$ 1,00
como taxa de exame, mas eu nao
tinha essa quantia, apesar de tra-
balhar a noite em Catanduva entre-
gando sanduiches.

80
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Nao possuia esse dinheiro e re-
solvi, entdo, procurar um tio, irméo
de meu pai. Entre meus familiares,
ele era o que estava em melhor
situagao financeira. Viajei 200 qui-
l6metros de trem e de carona para
conversar com ele. Disse-lhe: “Tio,
vou fazer o exame de piloto privado
e isto significa a diferenca entre
permanecer nesta situago de hoje
ou melhorar minha vida. Pego que
o senhor me empreste Cr$ 1,00,
Vou pagar um dia, ndo sei quando,
mas prometo pagar”. Ele respon-
deu-me: “Vocé tentou ser balconis-
ta da Pernambucanas, mas néao
conseguiu. Vocé tentou trabalhar
na Caixa Econémica, mas nao con-
seguiu. Vocé tentou trabalhar num
banco, mas saiu e foi atras da avia-
¢do, coisa de vagabundo e louco.
Portanto, ndo vou emprestar o di-
nheiro. V& trabalhar”.

Conseguir esse dinheiro era fun-
damental, pois faltavam dois dias
para o exame e o aeroclube nao
me deixaria fazé-lo sem pagar a
taxa. Nesse momento surgiu um
amigo, contei-lhe toda a histéria e
ele me disse: “Vou te dar o dinhei-
ro, vocé nao precisa me pagar,
nunca. Se puder pagar um dia, tudo
bem”. Ele encontrava-se em me-
lhor situagdo que eu, era filho de
um diretor do Bradesco, Leonardo
Graga Junior. Emprestou-me o di-
nheiro, fiz 0 exame e, em seguida,
paguei-o.

Fatos como esse sempre marca-
ram minha vida. Lembro-me, tam-
bém, de um piloto, ja falecido, que
incentivou muito meus primeiros
passos na aviagdo. Além de voar,
sua paixdo era escrever. Ajudei-o,
inclusive, a editar um livro. E pes-
soa conhecida, Alberto Bartelli.

Bartelli era um piloto desprovi-
do de qualquer vaidade, de qualquer
apego a coisas materiais, queria
apenas voar. Ele estava em Londri-
na a época em que fui para la. Ja-
mais se adaptou como piloto co-
mercial ou em qualquer avido de

negécios. Sua especialidade era pi-
lotar avido acrobético, do tipo bi-
plano. Seguramente, deve ter sido
um dos maiores pilotos brasileiros.
Bartelli tinha sempre guardado,
para as horas dificeis, algum dinhei-
ro, alguma coisa para vender. Di-
vidiamos nossa miséria.

Estou ressaltando o aspecto da
amizade, pois sempre pude contar
com amigos nos momentos mais
dificeis.

Os primeiros empregos

Em 1960, voei em Londrina.
Retornei, em 1961, para Sao José
do Rio Preto. Em 1963, empre-
guei-me na TAM-Taxi Aéreo Mari-
lia, fundada em 1962, na qual per-
maneci como piloto por alguns
anos, :

Voar em volta dos
aeroportos nédo era o
que eu queria. Queria

voar, transportar,

trabalhar, produzir.

A TAM é empresa impar, pois
foi fundada em Marilia por varios
pilotos. Cada um possuia seu avio.
Juntaram-se e formaram a compa-
nhia. Com a expansao dos neg6-
cios e 0 boom do Norte do Paran4,
compraram outros avides. Surgiu,
entdo, uma vaga para piloto e eu
fui contratado.

Em 1964, o Grupo Ometo,
complexo empresarial de Sao Pau-
lo, comprou o controle da TAM
porque pretendia desenvolver um
projeto agropecuério na Amazénia.
Todos os sécios e empregados da
companhia passaram a se subordinar
a essa nova sociedade. A antiga

equipe acabou se dispersando, em
funcgao das novas atribuicdes de cada
um: voar, fazer servicos de manu-
tengao, trabalhar na administracao.
A Ometo foi, também, ao longo
dos anos, adquirindo as a¢des per-
tencentes aos demais sécios. Por
volta de 1968 ja detinha a maioria
das acbes da empresa.

Continuei ainda por algum tem-
po na TAM. Depois, como era pi-
loto profissional, decidi vir para
Sédo Paulo e iniclar-me na aviagio
comercial. Entrei na Vasp em
1966, como co-piloto de DC-3.

Nessa época sofri uma das
maiores frustracées. Quando era
piloto de taxi aéreo em Marilia par-
ticipava da vida e dos momentos
de cada vdo. Transportava, por
exemplo, o comprador de café, fi-
cava sabendo o seu pre¢o, quantos
sacos cablam em um caminhdo e
outros detalhes. la buscar um pas-
sageiro doente, levava-o para o
hospital, acompanhava-o, visitava-
o posteriormente. Fiz imensa gama
de amizades e adquiri conhecimen-
to sobre véarias areas. Comecei a
entender de pecuéria, café, arroz,
enfim de todos os segmentos da
economia. Esse tipo de aeronave
possibilitava-me contato pessoal.
Quando uma pessoa entrava na ca-
bine do pequeno avido estava, em
geral, tensa e procurava conversar.
Eu dava-lhe atengdo e a conversa
desdobrava-se, surgindo naquele
vbo uma nova amizade. Fiz muitos
amigos nessa época.

Na Vasp o passageiro nao podia
ir até a cabine, ocorréncia natural
na aviagdo comercial. Seria muito
confuso em um avido de grande
porte, podendo provocar proble-
mas a bordo. Eu ficava isolado dos
passageiros que transportava. Des-
de o inicio, recebia o plano de véo
pronto, o destino, o hotel, o taxi,
nada podia decidir. Tudo era orga-
nizado por eles, inclusive minha
vida. Essa situagdo comegou a me
incomodar, pois néo era a que eu
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desejava. Nao poderia mais partici-
par da vida das outras pessoas.

Estava cada vez mais inquieto,
querendo sair da Vasp, quando um
acontecimento acelerou o proces-
so. Tinha de fazer um fretamento
e um mecanico foi drenar o avido
para retirar as impurezas da gaso-
lina, inclusive a 4gua que fica no
fundo do tanque, a fim de evitar
problemas. Jogou a gasolina mis-
turada com a é&gua e as impurezas
no trem de pouso do avido. Aler-
tei-o para nao proceder daquela
maneira, pois poderia travar o ro-
lamento de uma roda na decolagem
ou no pouso, além de incendiar o
avido por ser gasolina de alta oc-
tanagem e poder, sobretudo, ficar
acumulada no freio do DC-3, que
nao era a disco, como os moder-
nos, e sim de sapata, de expansao.
O mecanico respondeu-me: “Fiz e
esta feito, se achar ruim reporta”.
Nao tive davidas, levei ao conheci-
mento de seu superior. O enge-
nheiro concordou comigo, mas dis-
se-me: “O mecéanico tem 20 anos
de Vasp. O que vou fazer? Colo-
que-se em meu lugar”. Peguei, en-
tao, um papel e bati minha carta
de demissdo, pedindo a ele para
entrega-la a diretoria. Sai da Vasp
por néo concordar com tal atitude,
mesmo sem ter arrumado outro
empregdo.

No entanto, como possuia bom
relacionamento com vérias pes-
soas do Banco de Crédito Nacio-
nal (BCN), que estavam instalando
uma fazenda na &area da Sudam,
a Codeara, e tinham importado
um avido, ofereceram-me a vaga
de piloto. Aceitei o desafio e, pela
segunda vez, mudei-me para a
Amazdnia. Havia morado l& em
1965, na Suia-Miss, quando era
empregado da TAM. Assim, retor-
nei aos pequenos avides, a0 meu
" munde. Fui trabalhar nessa fazen-
da em 1968, com a condigéo de
que financiassem meu primeiro
avido.

Impulso para a independéncia

Nessa época manifestou-se in-
tensamente minha necessidade de
independéncia. Voltando aos pe-
quenos avides e a Amazénia, en-
contrei meu destino. O financia-
mento dessa primeira aeronave
possibilitou-me atingir o patamar
de hoje. Deixei-a sob a responsa-
bilidade de meu irmédo e continuei
pilotando o avidgo do BCN, da Co-
deara.

Eu era piloto de linha aérea, ou
seja, licenciado para pilotar avides
de grande porte, inclusive jatos, em
linhas regulares, voando também
por instrumentos. Como essa licen-
ca poderia ser renovada quando ne-
cessario, voltei para a Amazbdnia,
pois uma oportunidade como aque-
la nao surgiria outra vez. Percebi,
entdo, o significado exato da nogac
de timing, também sempre presen-
te em minha vida.

Retornando & Amazdnia, conti-
nuel naquele antigo trabalho de pi-
lotar em regigo inéspita, de dificil
acesso, onde praticamente s6 o
aviao possibilitava os contatos,
prestando-se a tudo. A época, a
Amazdnia dispunha de menor in-
fra-estrutura, apesar de ainda hoje
ser insignificante.

Conheci outro Brasil. Eram
transportados, inclusive, animais vi-
vos, e até mortos, tropas, cavalos,
mulas, gado de leite. Era preciso
sedar os animais, amarra-los bem
e coloca-los dentro desses peque-
nos avides. Como afirmei, trata-se
de outro Brasil, muito diferente da-
quele que estamos habituados a
ver, com regulamentos, normas.
Era necessario correr riscos, mas
calculados. O risco de transportar
um animal vivo dentro de um avido
era grande, pois seria um caos sz
ele acordasse em pleno vdo. No
entanto, como esse risco era cc-
nhecido, a agéo era bem-planejada.

Naquela época estavamn sendo
implantados na Amazdnia vérios

projetos no ambito da Sudam, com
a instalacdo de fazendas. Era pre-
ciso transportar as pessoas para a
abertura desses projetos. Os avides
tinham capacidade variada e como
eu ja4 possuia um, vendia os vdos
por passageiro. A capacidade desse
avidao era de dez lugares. Se fosse
necessario levar 200 pessoas, eu
cobrava 20 viagens, mas transpor-
tava-as em cinco. O homem do
Norte pesa, em média, 45 quilos
e aquele avido havia sido projeta-
do para transportar passageiros
com peso médio de 75 quilos mais
bagagem individual de aproxima-
damente 15 quilos. Entéao, eu re-
tirava todos os bancos e acomo-
dava todo o pessoal atrés. Apren-
di que economia se faz néo gas-
tando, nao ha outra forma. Com
o tempo comegaram a perceber tal
procedimento, mas néo tinham ou-
tra alternativa. Dessa maneira,
ap6s dois anos eu j& possuia dez
avides monomotores.

Fui obrigado, entdo, a sair do
emprego, pois tinha de administrar
os avides e o conceito de eficiéncia
comegava a mudar. Eram dez avi-
des, dez pilotos e, também, um me-
canico. A contabilidade era feita
por minha esposa & noite, pois de
dia ela cozinhava para todos. Uma
empregada lavava as roupas. Cons-
trui alguns quartos para alojé-los e
assim fomos vivendo.

Nessa época, dois fatos levaram-
me a repensar minha vida. Primei-
ro, trabalhava com alto volume de
dinheiro, mas minhas receitas néo
tinham origem. Resolvi, entdo, le-
galizar minha situagéo constituindo
uma empresa. O segundo foi o ad-
vento da maléria. Tive ataques su-
cessivos e, mais ou menos na quin-
ta ocorréncia, percebi que nao po-
deria continuar naquela regiao.
Pessoas estavam morrendo a mi-
nha volta, podendo ser eu a préxi-
ma vitima. Preocupado, também,
com a possibilidade de meus filhos
contrairem a doencga, mudei-me
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para Goidnia em 1971 e decidi
constituir uma empresa de taxi aé-
reo.

Fui ao Departamento de Avia-
¢ao Civil (DAC), dirigido por mili-
tares, e procurei pelo coronel que
tratava do assunto. Como vinha da
Amazdnia, sem muita apresenta-
céo, fiquel quatro horas aguardan-
do para ser atendido. Tivemos, en-
tdao, o seguinte didlogo: “Coronel,
vim lhe procurar porque tenho dez
avides e quero constituir uma em-
presa de taxi aéreo”. Ele respon-
deu-me: “Como o senhor tem dez
avides?”. Disse-lhe: “Tenho porque
comprei!”. Ele: “Mas como? O qué
o senhor faz? Contrabando?”. Res-
pondi: “Nao. Fago taxi aéreo”.

Preparei-me para os
embates da vida a
mim reservados.

“Mas como taxi aéreo? O senhor
tem empresa?” “Nao.” “Ent3o o
senhor faz taxi aéreo clandestino.”
Disse-lhe, entdo: “Coronel, nao
tem negécio clandestino, ndo tem
doenga clandestina e nem necessi-
dade clandestina, o Brasil ao qual
estou me referindo é outro. Vim
aqui legalizar minha situac&o. Che-
guei neste ponto e nao quero con-
tinuar crescendo ilegalmente, ape-
sar de se eu quisesse poderia, pois
14 nao existe fiscalizacao. Quero le-
galizar minha situacao”.

Esse coronel, demonstrando
compreensdo, levou-me ao diretor
geral de aviacdo civil, o Brigadeiro
Bordeaux, e disse-lhe: “Brigadeiro,
esta pessoa & o simbolo do que no
deve ser a aviagio”. O brigadeiro
pediu-me, entdo, para contar-lhe
toda a histéria. Depois, como ho-
mem prético, falou: “E isso mesmo,
meu filho. Coronel, dé a empresa
para ele!l”. Aprovada a constituicao

da empresa, instalei-a na regido do
Araguaia, com o nome de Araguaia
Taxi Aéreo.

Taxi Aéreo Marilia

Em torno de 1972, Orlando
Ometo, que havia sido meu pa-
trdo, estava com sérias dificulda-
des para administrar a TAM, por-
que os antigos pilotos tinham se
aposentado ou saido da empresa.
Com problemas crescentes, a
TAM chegou a ter, em 1971, ape-
nas dois avides. Passei a ser muito
consultado por ele, que me tele-
fonava para Goiania.

Certo dia, desesperado, propds
que eu comprasse a companhia.
Mesmo tendo o dinheiro suficiente,
pols encontrava-me em boa situa-
¢o financeira, concordei em adqui-
rir somente 50% dela, permane-
cendo com ele a outra metade.
Apesar de néo estar afeito a socie-
dades, resolveu abrir uma excegao,
impondo duas condigées. A primei-
ra, que eu considerasse sempre ¢
ditado: “Quem tem sécio, tem pa-
trao”. Confesso ter aprendido mui-
to com esse provérbio. A outra
condi¢ido era nunca lhe levar os
problemas de aviagio. Isto era exa-
tamente o que eu desejava, pois de
aviagdo eu entendia. Estabelece-
mos a sociedade e desenvolvemos
a TAM.

TAM é a sigla da companhia
Taxi Aéreo Marilia, fundada na ci-
dade de Marilia em 1962 e ainda
existente. E a ela que estou me re-
ferindo. Hoje, & também a holding
dessa e de outras empresas, como
a TAM-Linhas Aéreas Regionais, a
Brasil Central, a Oeste, a Paulista.

Em 1973, um dos grandes pe-
cuaristas brasileiros, Sebastizo Fer-
reira Mala, conhecido por Tigdo
Maia, estava enfrentando proble-
mas, semelhantes aos de Orlando
Ometo, com relacéo a aviacido e
manutengéo. Por ser muito especi-
fica, a aviacdo &€ sempre complexa.

Resolveu, entio, colocar na TAM,
a nosso convite, um avido a jato e
dois bimotores. A época, estabele-
cemos uma sociedade, Orlando
Ometo, Tido Maia e eu, o que nos
possibilitou comprar o segundo
jato.

A TAM j& possuia nesse mo-
mento certa infra-estrutura, porque
passados dois anos contava com
dez avides. Na verdade, possuia-
mos o nicleo da empresa, mas nio
tinhamos pessoal, hangar de ma-
nuten¢do, entre outras coisas. Fo-
mos, aos poucos, montando a equi-
pe e comprando os avides. Muitos -
eram entregues a nés, em troca de
servicos, por pessoas que, apesar
de possui-los, ndo tinham condi-
¢bes de opera-los por problemas
com piloto, manutencio, entre ou-
tros. A companhia estava comegan-
do a tomar forma.

Resolvemos, entio, incrementar
o servigo de taxi aéreo, pois os
avides eram antigos, velhos. Preci-
sdvamos fazer alguma coisa para
impulsioné-lo, evitando a estagna-
¢do. Orlando Ometo e eu embar-
camos para os Estados Unidos e
fomos & Cessna que queria lancar
seus bimotores no Brasil. Ela ja de-
tinha 75% do mercado de mono-
motores, mas s& 4% do de bimo-
tores. Apbs muita negociacao, efe-
tuamos a compra de dez bimotores
Cessna 402,

Como Orlando Ometo queria
colocar nos avides um equipamen-
to para melhorar o desempenho
em baixa velocidade, exatamente
quando o avido é perigoso, fomos
visitar uma fabrica em Seattle, a
Robertson.

Cada avido custava, na época,
US$ 150 mil e cada equipamento
US$ 15 mil. Fazendo as contas,
vi-me diante de um dilema: colocar
os equipamentos em dez avides
pelo preco de onze ou comprar
onze avides e arriscar perder um
ou dois sem esse equipamento.
Tentei conseguir um desconto, mas
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o pessoal da Robertson estava ir-
redutivel. Depois de muita discus-
s&0, virei-me para o Orlando e fa-
lei: “Vamos embora. Nao coloca-
remos esse equipamento. Nosso
vbo para Sao Francisco estd na
hora de sair”. Quando estdvamos
em pé, o idealizador daquele equi-
pamento, um senhor com aproxi-
madamente 80 anos, disse-me:
“Se o senhor nado quer colocar,
ndo coloque, mas lembre-se que
seguranca a gente precisa s6 uma
vez na vida”. Parei e respondi-lhe:
“Onde est4d o contrato?”. Ele es-
tava pronto, dentro de sua gaveta.
Compramos os avides e os equi-
pamentos que obtiveram grande
sucesso. Em mais de 15 anos de
operagdo nao ocorreu acidente al-
gum, em grande parte devido a
esse equipamento. Como aconte-
ceu neste caso, tenho por héabito
ouvir o que de importante as pes-
soas tém a dizer.

Nosso negbcio comegou a se de-
senvolver. Ocupamos grande faixa
do mercado de taxi aéreo em Sao
Paulo e montamos filiais em Curi-
tiba, Brasilia e Rio de Janeiro.

Apesar de ser apenas piloto, di-
rigindo uma empresa de taxi aéreo
e tentando me adequar a esse tipo
de mercado muito especifico, esta-
va procurando uma saida para os
efeitos sazonais da economia que
afetam esse tipo de companhia.
Quando os negbcios em geral estédo
bem, se a empresa tiver 50 avides
disponiveis, todos sao utilizados.
Quando o inverso acontece, tudo
péra e os custos ciclicos tornam-se
muito altos. Precisava quebrar essa
dependéncia.

Sistema Integrado de
Transporte Aéreo Regional

Em 1974 o governo percebeu
que a quantidade de cidades brasi-
leiras servidas por avido estava di-
minuindo, assustadoramente. Na
década de 50, eram mais ou menos’

350 cidades servidas por linha re-
gular, na de 60 eram 150 e na de
70 esse numero caiu para 42.

O advento dos grandes jatos e
a necessidade de infra-estrutura
aeroportuaria sofisticada induziram
3 redugéo do ntmero de cidades
atendidas, concentrando os avides
nas areas de maior potencial de tré-
fego.

O governo nomeou, entdo, um
grupo de trabalho para criar o Sis-
tema Integrado de Transporte Aé-
reo Regional, o Sitar. Cabe aqui
ressaltar a importancia de um gran-
de brasileiro, o Brigadeiro da Aero-
nautica Deoclécio Lima de Siquei-
ra. Possuidor de visao muito ampla
e profunda, entendia que o Sitar
deveria buscar para o Brasil uma
solucdo nova. Entendia que o sis-
tema néao poderia ficar dependente
de verbas federais, reconhecendo
ser a operacio de avides com pe-
queno niimero de assentos, em li-
nhas curtas, um dos negb6cios mais
dificeis, uma vez que os custos de
operagao de um avido sao divididos
por sua capacidade de transporte
de passageiros. Em geral, os salé-
rios dos pilotos sdo semelhantes,
os radares e equipamentos de na-
vegacao tém quase sempre 0s mes-
mos custos. Divididos os custos to-
tais pelo pequeno numero de as-
sentos, estes t8m seus precos au-
mentados.

O governo pretendia transfor-
mar as principais companhias de
taxi aéreo em empresas regionais,
cujo tamanho fosse suficiente para
prestarem o servico com confiabi-
lidade e, também, apresentarem
baixos custos. A atribuico de li-
nhas regionais a empresas de am-
bito nacional ou mesmo internacio-
nal tinha se mostrado inadequada,
em nivel mundial, por passar esse
servico a ser apenas um apéndice
dessas companhias. A Vasp, inclu-
sive, havia comprado alguns Ban-
deirante para fazer esse servigo,
mas estavam se revelando, ao lon-

go dos anos, extremamente defici-
tarios. No entanto, se a empresa
fosse regional, o atendimento a es-
sas linhas seria prioritario.

TAM-Linhas Aéreas Regionais

Acreditamos na idéia, acredita-
mos no principio e trabalhamos ar-
duamente com o governo, em di-
versas reunides, até haver consenso
quanto a regulamentagéo que rege-
ria o setor.

O sistema regional integrado foi
efetivado e, assim, iniciou-se outra
fase de minha vida. J4 atendia ao
publico na érea de taxi aéreo, mas
nesse momento surgiu a figura do
empresério prestador de servigo ao
publico de linha regular.

Nessa época foi criada uma em-
presa nova, juntamente com a
Vasp. Esta, controlada pelo gover-
no do estado de Sao Paulo, nao
queria se associar a empresas ja
existentes, por entender que pudes-
se haver qualquer tipo de passivo
oculto ou ser acusada de negécios
ilicitos. Era necesséria a consecu-
¢do de um neg6cio novo, uma em-
presa nova, sem vicio algum.

Constituimos, entdo, em feve-
reiro de 1975, a TAM-Linhas Aé-
reas Regionais, que comegou a
operar em junho desse mesmo ano.
A Vasp, a época, subscreveu 33%
de seu capital e nés 67%, porque
o governo entendia ndo poderem
as empresas nacionais possuir mais
de 33% das a¢des, exatamente em
funcao do principio de prestagéo
do servigo regional.

As atividades foram iniciadas,
apesar de minha inexperiéncia com
linha aérea regular. Entendia de
taxi aéreo, mas esse novo servigo
tinha caracteristicas diferentes.
Sendo homem do interior e agindo
como tal, coloquei todos os avides
pernoitando nas cidades inte-
rioranas. Eles vinham para Séao
Paulo pela manha e retornavam a
tarde. Como a utilizagdo dos avies
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estava baixa, precisando ser melho-
rada, constatei, seis meses depois,
que nosso maior movimento era
de Sao Paulo para o interior e
ndo o inverso. Resolvi, entao,
pesquisar sobre o assunto. Lendo
a histéria da empresa norte-ame-
ricana Alhegney Comuter, mais
tarde chamada de United States
Air (U.S.AIR), tomei conhecimento
de sua experiéncia no sistema de
linhas regionais e da utilizacdo do
conceito de grande centro irra-
diador de trafego. Introduzi-o na
empresa e, até hoje, ele & a razao
do nosso sucesso.

E evidente que atualmente exis-
tem outras necessidades, mas na-
quela época as linhas de Sao Paulo
para o interior transportavam mais
passageiros do que as das cidades
interioranas pasa Sao Paulo. A mu-
danga foi providenciada, facilitando
inclusive a manutencao dos avides.
Todo o sistema de planejamento de
linhas foi mudado e os véos passa-
ram a apresentar aproveitamento
crescente. Assim, o sistema regio-
nal comegou a se desenvolver.

Em 1977, o pecuarista Tiao
Maia teve um problema com o go-
verno e resolveu ir para a Australia.
Vendeu, entéo, sua parte no con-
trole da TAM para Orlando Ometo,
apesar de ter sido combinado que
se alguém saisse da sociedade ven-
deria partes iguais para os sécios
remanescentes a fim de restabele-
cer a situacdo anterior. Ometo fi-
cou com 66% e eu com 33% da
Taxi Aéreo Marilia que, por sua
vez, tinha 67% da TAM-Linhas Aé-
reas Regionais. Eu geria ambas as
empresas.

Naquela época percebi haver a
necessidade de uma politica de in-
vestimentos macicos, pois as em-
presas de aviagdo exigem gestdo e
capital intensivos. A gestao sempre
foi intensiva, mas ndo o capital.
Tentei sempre suplantar a exigén-
cia de capital intensivo com uma
gestao superintensiva.

Em 1977, Orlando Ometo re-
solveu sair da sociedade e se con-
centrar em seu negbcio principal,
a produgdo de aglcar. Sua decisao
foi compreensivel. Como comentei
anteriormente, quando constitui-
mos a sociedade, quis que ele fi-
casse com 50%, apesar de ter-me
oferecido a compra total por pra-
ticamente o mesmo valor. Algumas
razdes tinham me motivado a tal
atitude. Primeiramente, eu era so-
mente um piloto e totalmente des-
conhecido em Sao Paulo. Torando-
me s6cio de homem de sua qualida-
de, de sua categoria, seria apresen-
tado aos bancos, & sociedade em ge-
ral. Procurei tirar 0 méaximo proveito
desses novos relacionamentos, com
procedimento coerente, reto e sério,
porque o mundo dos negécios &
constituido da soma de atitudes cor-
retas. Aproximando-me dele, um ho-
mem de gabarito, evidentemente fa-
cilitaria em muito meus contatos.

Os demais alunos iam
para suas casas e eu
permanecia no
aeroclube noite
adentro, sentado na
cabine do Paulistinha,
naquele mundo
complexo de quatro

instrumentos.

Comprei sua parte na Taxi Aé-
reo Marilia e tornei-me sécio ma-
joritario, mas sua saida acarretou-
me alguns problemas. A TAM nio
tinha tradicdo de crédito, pois
quando pedia algum empréstimo
para a compra de um avido, bas-
tava o aval de Ometo ou Tido Maia.
Nada mais era necessario. Nao
criamos tradi¢do de crédito pelo
fato de a sociedade ser constituida
por pessoas de tal peso. A pontua-
lidade de pagamento da TAM nao
era examinada, somente seus ga-
rantidores. Quando ambos sairam
da sociedade, tive de criar essa tra-
di¢&o de crédito e estimular os ban-
queiros a correrem também algum
risco adicional.

Orlando Ometo resolveu sair da
sociedade porque a TAM necessi-
tava se endividar, fazer aitos inves-
timentos para se reequipar, alids
uma das caracteristicas do setor.
Sua formag&o de proprietario rural
de grandes imobilizados entrou em
choque com as necessidades de
uma empresa aérea. ‘

Nessa época, ocorreu um fato
muito significativo. Quando resolvi
comprar sua parte na sociedade,
negociamos durante nove meses
até chegarmos a um denominador
comum. A dificuldade n&o era com- -
prar suas agdes, mas retirar seus
avals, pois os bancos ndo aceita-
vam a exclusdo nas principais ope-
racdes da TAM. Apés as negocia-
¢des, precisava pagar a quantia de
Cr$ 49 milhdes a Orlando Ometo,
mas nao tinha um tostdo no bolso.
Era eu quem tinha de pagar, nao
a empresa. Estava preocupado,
procurando uma solugéo.

Nesse interim, um amigo norte-
americano, presidente da empresa
Dornié nos Estados Unidos, estava
em visita ao Brasil. Quando passa-
va pelo Rio de Janeiro, convidou-
me para almogar. Eu estava atare-
fado, em meio aquelas negocia-
¢bes, mas resolvi aceitar seu con-
vite. Contei-lhe o plano que tinha
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em mente para resolver meu pro-
blema e pedi sua opinido. Disse-
lhe: “Preciso pagar Cr$ 49 milhdes
para o Orlando, mas néao tenho um
tostao no bolso. Pretendo nao fazer
o seguro de minha frota de avides
por dois anos, inclusive j4 mandei
fazer os célculos, e com essa eco-
nomia efetuo o pagamento. Vou ar-
rumar esse dinheiro em um banco.
Vou me apropriar do dinheiro do
seguro, mas ndo vou fazé-lo”. Ele
respondeu-me: “Se vocé quiser fa-
zer isso, faz, mas néo deve”. Per-
guntei-the por que. Sua resposta
foi: “Nos Estados Unidos temos um
ditado que diz: se vocé tem um ne-
gécio e o teu negbdcio ndo d4 para
pagar o seguro, fecha o teu negé-
cio”.

Essa frase ficou gravada em mi-
nha mente. Tinha assumido outro
compromisso para apdés o almogo
na Mesbla. Fui ao encontro, mas
liguei de 14 para Sao Paulo, para a
pessoa responsével pela 4rea de se-
guros e disse-lhe: “Por favor, reno-
ve a nossa apblice de seguro”. Ele
argumentou: “Como haviamos to-
mado a deciséo de nao fazer, eu ja
avisei todo o mundo. O seguro vai
terminar amanha ao melo-dia e ja
siao 17:00 horas. Hoje néo da mais
tempo”. Falei-lhe, entdo: “Ligue
para a seguradora e tente renovar
ainda hoje. Se n#ao der, renove
amanha cedo, na primeira hora”.
Permaneci no Rio de Janeiro. Fi-
quei preocupado e, no dia seguinte,
ao meio-dia, liguei-lhe novamente
para saber sobre a renovagéo da
apélice de seguro. Ele respondeu-
me que ela j4 estava renovada. Mais
tranqtiilo, voltei para a Mesbla. Por
volta das 16:00 horas eu estava na
sala do diretor e recebi um telefo-
nema: “Comandante, aqui é do
Aeroporto Santos Dumont. Um
lear-jet da TAM acabou de mergu-
lhar na Baia de Guanabara”. Nao
houve vitimas, mas o avido ultra-
passou a pista e mergulhou, ocor-
rendo perda total. Se o seguro nédo

tivesse sido renovado, certamente
eu terla ido a faléncia, porque o
lear-jet naquele tempo custava
US$ 1.800 milhdo. Recebi o segu-
ro, paguei o Orlando Ometo e li-
quidei a conta.

Por pouco nao arruinei minha
vida. Assim, valorizo muito a opor-
tunidade de ouvir a opinido de outras
pessoas, procurando agir correta-
mente no momento certo. Evidente-
mente, houve uma grande dose de
sorte, mas se eu nao tivesse conver-
sado com a pessoa certa, na hora
certa, seguramente teria feito uma
besteira.

Histérias como essa sempre
marcaram o desenvolvimento de
minha vida como empresério.

Descoberta da missdo —
obrigacéo social de empreséario

Apesar de ter chegado aos
Transportes Aéreos Regionais,
mantive as atividades anteriores.
No entanto, certas coisas induzi-
ram-me a assumir nova postura.

Por volta de 1977 j4 tinha ¢
controle da TAM-T4xi Aéreo Mari-
lia que controlava, por sua vez, &
TAM-Linhas Aéreas Regionais. Em
1978, houve a percepcio de que
o tréfego nas linhas regionais nao
se desenvolvia como o desejado,
com diminuigdo do nimero de pas-
sageiros transportados.

Nossa frota era composta por
avides Bandeirante, de capacidade
limitada, e os v8os estavam sempre
lotados, néo permitirdo atender a
todos os que procuravam por um
lugar. O passageiro de curta distan-
cla procura uma, duas, trés vezes,
mas se ndo é atendido desiste e faz
sua viagem de automével. Portan-
to, a empresa precisa ser bem-es-
truturada, cumprindo rigorosamen-
te os horérios e tendo permanente
disponibilidade de lugar, entre ou-
tras coisas.

A compra de avides maiores era
imprescindivel. Esta foi outra luta,

porque a indastria brasileira e o De-
partamento de Aviagao Civil enten-
diam que sé deveriamos operar
com os Bandeirante, de produgéo
nacional. Foram mais ou menos
dois anos de discussdao para con-
vencé-los da necessidade de avides
de maior porte, sendo o servigo,
sem davida, sucumbiria.

Falei anteriormente sobre a mi-
nha busca pela independéncia. No
entanto, quando os negécios come-
caram a se desenvolver e a TAM-
Linhas Aéreas Regionais foi cons-
tituida, pude perceber bem o signi-
ficado desse ideal. Quis sempre ser
o dono de meu nariz, fazer o meu
negécio, mas quando tive a nogéo
clara, especifica, diaria da presta-
céo de servigo ao publico descobri
que a independéncia é uma falécia,
sobretudo para o empresario bem-
intencionado e que queira perma-
necer no mercado, como eu. Pas-
sou a existir a dependéncia com
relacdo a mercado, equipe e véarios
outros fatores néo-mensuraveis,
mas diarios e perenes na rotina da
empresa.

Consegui introduzir, em 1980, o
Fokker F-27, um bimotor turboéli-
ce, e os servicos foram se amplian-
do. Em 1986 a TAM comprou a
empresa Brasil Central, ex-Votec,
passando a servir 44 cidades bra-
sileiras em linha regional com 29
avides, 11 Fokker e 18 Bandeiran-
te, ocupando em torno de 60% do
mercado regional brasileiro.

Profissionalizagdo das
empresas da TAM

Surgiu, entdo, nova necessida-
de, profissionalizar a TAM. As di-
ficuldades haviam sido muitas, fa-
zendo-me perceber ser insuficiente
minha capacidade de entendimento
de todos os assuntos e, sobretudo,
de conduzi-los com eficiéncia.

Hoje tenho clara a nogéo dessa
postura. Sou um homem que acre-
dita nas pessoas, ndo um homem
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de sistemas. Nao sou formado em
curso algum e, confesso, as vezes
isso me faz falta. Tenho alguma in-
tuicdo e, especialmente, muita con-
fianca de ter escolhido as pessoas
certas. Valho-me muito disso.

Iniciei a profissionalizacdo da
empresa utilizando critério extre-
mamente pessoal. Busquei profis-
slonais competentes, as vezes com
pouco conhecimento sobre o setor,
mas com a¢des passadas dignas de
confianga. Cerquei-me de pessoas
responséveis, capazes e experien-
tes, como Umberto Lopes de An-
gelis, ex-funcionéario da Vasp, e o
Brigadeiro Osvaldo Pamplona Pin-
to, por irés vezes presidente da
Vasp, atual vice-presidente execu-
tivo da TAM, comandando nossas
companhias regionais.

Continuo agindo dessa maneira.
Tal procedimento foi satisfatério
até agora e o sera daqui por diante,
seja qual for o tamanho da empre-
sa. A TAM tem hoje, em seu con-
junto, aproximadamente 1.800
funcionarios. A maioria é oriunda
da Vasp e alguns da Transbrasil.

Tomo minhas decisées e, prin-
cipalmente, administro meu escas-
so tempo tratando com as pessoas
certas. Confio plenamente em meu
pessoal, no que ¢é dito pelos ocu-
pantes dos cargos de chefia, de di-
recdo. Minhas atitudes tém por
base suas informagdes. Aprendi a
agir dessa forma com Orlando
Ometo que dizia: “Se o ocupante
de determinado cargo em sua em-
presa ndo é melhor do que vocé
naquela &rea, ele nao tem condi-
¢des de trabalhar com vocé”. Pro-
curo sempre contratar os melhores
profissionais disponiveis, com co-
nhecimentos maiores que os meus
em suas fungdes, deixando-os livres
para criar e delegando-lhes pode-
res. Estou sempre em busca dos
melhores.

Tal atitude possibilitou & TAM-
Téxi Aéreo Marilia retomar ativa-
mente o mercado de t&xi aéreo,

A vida e 0 sucesso
empresarial de um
homem dependem de
quatro coisas basicas:
muito trabalho, bons
amigos, nogédo de

timing e sorte.

relegado a segundo plano quando
da jun¢do de esforcos para o de-
senvolvimento do transporte regio-
nal. Sua administracio foi se tor-
nando autdnoma, ao longo dos
anos, sendo hoje empresa muito
expressiva do ponto de vista ope-
racional. Além de ser a holding de
nossas empresas, opera 14 jatos
de negécios e é representante no
Brasil de dezenas de grandes com-
panhias norte-americanas do setor
de aviagdo executiva.

O crescimento dos negécios foi
acompanhado pela busca de efi-
ciéncia, levando a profissionaliza-
¢do. O conceito de eficiencia foi
mudando com o passar do tempo.
Tinha um significado quando eu
operava poucos avides, mas hoje,
operando em torno de 50, em va-
rios segmentos da prestagio de ser-
vigos ao publico, ele mudou por
completo. A eficiéncia e, portanto,
a profissionalizag@o sdo hoje buscas
constantes dentro da empresa, em
todos os seus niveis.

Nessa fase deparei-me com as
figuras do empregador e do empre-
gado. Eu ja havia passado por di-
versas empresas como empregado,
inclusive sentido a humilhacéo de
ter sido demitido em momento di-
ficil de minha vida. Transformei-me
em empresério e, buscando profis-
sionalizar a empresa, reencontrei-
me no papel de dependente dessa
profissionalizagdo. Descobri, en-
tao, que a convivéncia entre os va-
rios segmentos componentes da ad-
ministracdo de uma companhia s6
é possivel se empregador e empre-
gado estiverem movidos por senti-
mento (nico, ideal Gnico e motiva-
¢do Gnica, seja na prestacéo de ser-
vico ao publico, na busca de lucra-
tividade, na busca de crescimento,
e assim por diante.

Ha alguns anos a TAM assumiu
a postura de integracéo, participa-
¢do e, especialmente, promogao
dos funcionérios na administragéo,
nao s6 pelos seus desempenhos,
mas também através da proprieda-
de de agdes. ,

O programa de participagao
acionéria foi desenvolvido pela em-
presa em época que atravessava
periodo de dificuldades financeiras
devido ao controle governamental
das tarifas aéreas e da politica sa-
larial. O objetivo era evitar grande
corte de pessoal, cumprindo os au-
mentos salariais decretados através
de pagamento em a¢des. Conse-
guiu conservar sua equipe e, hoje,
muitos dos empregados s&o acio-
nistas da companhia. Treze por
cento de seu capital ja pertence aos
funcionérios.

Estilo de administragéo

Na TAM a busca do lucro é pe-
rene, mas através da satisfacdo do
cliente, através da prestagdo de ser-
vicos. Sacrificamos qualquer lucro
em troca da satisfacdo do usuério,
procurando nao frustrar sua expec-
tativa com relagdo a empresa.
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Poderiamos implantar adminis-
tracao inflexivel, na qual a busca
do lucro fosse constante, mas en-
tendo pessoalmente que a presta-
¢do do servico ao publico tem de
estar acima de tudo. S6 havera
crescimento, ocupagéo de uma fai-
xa do mercado e alguma expressao
nesse mercado quando o usuério
estiver plenamente satisfeito. Esta-
mos convictos de que, hoje, nossos
usuarios, de maneira geral, apre-
ciam nossa postura, pois o indice
de rejeicao é muito baixo. Em uma
amostra de 100 passageiros trans-
portados, 97 voltariam a usar nos-
sos servigos. Assim, temos ocupado
faixa crescente de mercado. Esta-
mos em constante crescimento
dentro do setor. A agressividade
mercadolégica, comercial, permeia
todas as nossas &reas de atuagio,
sendo a principal caracteristica de
nosso estilo de administracao.

Jamais imaginei que a empresa
pudesse atingir o tamanho atual.
Quando planejamos um hangar, pla-
nejamos sua infra-estrutura, sala de
turbinas, de manutenco, de eletrd-
nica. Passados um ou dois anos, o
desenvolvimento mostra-se maior do
que o planejado, surpreendendo-me.

Minha preocupag¢io nunca ha-
via ido aléem do segundo avido. As
coisas foram acontecendo, suces-
sivamente, sem que houvesse
pressdo de minha parte para isso.
Nao gosto de fazer previsGes so-
bre o futuro.

Particularmente, ndo acredito
em planejamento de longo prazo
em economia instavel como a de
nosso pais. Acredito muito mais no
aproveitamento de oportunidades,
na melhoria da gestao, na melhoria
dos objetivos, na melhoria do pes-
soal, através de cobranga, doutrina,
ensino, investimento no aprendiza-
do, na preparacdo de mao-de-obra.

A vida é um eterno ensinar, aju-
dar, colocar, encaminhar os mais
novos, os iniciantes. Tenho agido
nesse sentido e pretendo continuar.

Postura perante o mercado

Apesar das crises enfrentadas
pelo setor, ocasionadas especial-
mente pelos planos econdmicos e
pelo controle de pregos por parte
do governo, a TAM foi uma das
poucas empresas que cresceu nos
Gltimos anos, sendo a unica com-
panhia aérea brasileira a fechar o
balango do primeiro semestre de
1992 com saldo positivo.

A meu ver, uma das explica-
¢bes para tal ocorréncia seria o
plano de padronizagdo que a em-
presa vem empreendendo. Possui,
hoje, oito jatos Fokker 100. Ad-
quiriu para a Brasil Central 30
monomotores Caravan. Muitas de
suas rotas anteriormente cumpri-
das pelo Bandeirante sdo agora
realizadas pelo Fokker F-27, de
acordo com a demanda de passa-
geiros.

Paralelamente a padronizagéc
da frota, a TAM introduziu, passc
a passo, servicos pioneiros de
atendimento ao usuério. Primeira-
mente langou o toll-free, sistema
gratuito de discagem direta para
reservas e informacgdes. Depois
iniciou o Fale com o Presiden-
te, uma linha direta entre o pas-
sageiro e a diretoria da empresa.
através da qual o usuério pode
opinar sobre o atendimento, su-
gerir, criticar, entre outras coisas.
Outra introdug¢do foi o Vamos
trocar cartdes?, servico que esté
possibilitando a elaboragdo de
mailing dos clientes da TAM,
mais eficiente do que uma mala
direta tradicional. Tem sido dada
atencéo especial ao servigo de bor-
do, hoje muito mais sofisticado e
completo do que o das outras com-
panhias aéreas nacionais. Foi cria-
do, também, o Calendario Pro-
mocional Anual, lembrando datas
comemorativas. Sao distribuidos
brindes em ocasibes especialis.

Assim, a TAM chega a 1992
como a companhia aérea deten-

tora da melhor imagem no merca-
do. Tem conseguido destaque na
imprensa e ja foi chamada de em-
presa nota dez. Mesmo com o
mercado mantendo-se recessivo,
com queda do trafego aéreo de
17 milhdes de passageiros por
ano para 15 milhées, a TAM tem
conseguido, com essas inovagdes,
manter indices de ocupagdo bas-
tante razoaveis, prestar servigos
relevantes aos usuérios e sustentar
seu projeto de consolidagdo no
mercado.

Fundamentalmente, os fatores
de sucesso da TAM sao o trabalho
e o aproveitamento de oportuni-
dades, no que acredito muito.

Completando esta exposicéo, e
para que seja avaliado o crescimen-
to da TAM, apresentarei alguns da-
dos de seu universo mercadolégico
referentes ao periodo de 1976 ao
primeiro semestre de 1992.

As cidades atendidas pela TAM
eram 19 em 1976, atingindo 44
em 1987 e hoje, em conjunto
com a Brasil Central, sao 52.

Em 1976 a empresa operava
seis aeronaves Bandeirante. Em
1987 eram 18 Bandeirante e 11
Fokker F-27. Atualmente, com a
padronizagio da frota que vem
sendo efetuada, tem oito jatos
Fokker 100, 11 Fokker F-27 e,
substituindo os Bandeirante, fo-
ram introduzidos na Brasil Central
30 monomotores Caravan, fabri-
cados pela empresa norte-ameri-
cana Cessna.

Quanto ao numero de decola-
gens realizadas, em 1976 haviam
sido 8 mil, de 1976 a 1987 foram
aproximadamente 325 mil, che-
gando hoje a 585.378.

Em termos de quildmetros voa-
dos, em 1976 foram 2.626 mi-
lhées e de 1976 a 1987, 91 mi-
lhées. Do ano de 1976 a julho de
1992 foram 171.351.343 quils-
metros de vdo.

Relacionando os fatores quild-
metro e passageiro, a TAM trans-
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portou, em 1976, 13 milhdes de
passageiros por quildmetro e de
1976 a 1987, 1.187 bilhao. De
1976 a julho de 1992 foram
transportados por quilémetro
2.303.767.947 passageiros.

Para esclarecer melhor o signi-
ficado desses niimeros, comentarei
os dados da ligacdo direta entre
duas cidades expressivas, Sao Pau-
lo e Ribeirdo Preto.

Na cidade de Ribeirao Preto, em
1976, a TAM embarcou 3.500
passageiros e desembarcou 3.765.
Foram, entdo, mais de 7 mil pas-
sageiros transportados nesse ano.
Em 1977, o total anual foi de 27
mil passageiros. Dez anos depois,
em 1987, foram embarcados 30
mil e desembarcados 30.720, cor-
respondendo a mais de 60 mil
passageiros que passaram por seu
aeroporto. No periodo de 1976 a
1987 esse total atingiu 527 mil.
De 1976 a julho de 1992 foram
873 mil passageiros transporta-
dos entre Ribeirdao Preto e Sio
Paulo.

Conseguimos desenvolver o sis-
tema regional devido, em grande
parte, & exceléncia da planificagdo
de nossas linhas e & preocupagao
em manté-las com suas liga¢es
geoecondmicas.

A TAM tem hoje 53 freqiiéncias
semanais em Ribeirdo Preto, ntime-
ro menor do que o de 1987, pois
a oferta de assentos aumentou con-
sideravelmente. Dessas, 18 sao
para Sao Paulo, 18 para Belo Ho-
rizonte e cinco para Sdo José do
Rio Preto, todas com o Fokker
100; seis sdo para Franca e uma
para Brasilia, com o Bandeirante;
e cinco sdo para Uberlandia/Goia-
nia/Brasilia/Palmas, com o Fokker
F-27. Em 1976 eram 25 as fre-
qiiéncias semanais nessa cidade, 18
para Séao Paulo e sete para Franca.
Em 1987 existiam 113 ligagées se-
manais. As mais importantes eram
com Séo Paulo, 12 de Fokker F-27
e 11 de Bandeirante, e com Sio

José do Rio Preto, seis de Bandei-
rante.

A filosofia utilizada é a de mul-
tiplicacdo de freqiiéncia, pendular,
oferecendo ao usudrio a opgio de
ir e voltar no mesmo dia. Em Ri-
beirdo Preto os servicos da TAM.
sdo intensos e bem-aceitos pelos
passageiros. Algumas das explica-
¢Oes para isso sdo os seus indices
de regularidade e pontualidade.

Para os passageiros de curta dis-
tancia a regularidade e a pontuali-
dade dos avides sdo fundamentais.
No primeiro semestre de 1992, ¢
indice de regularidade das empre-
sas nacionais como um todo foi de
89%, mas a TAM atingiu 96% em
Ribeirdo Preto. Uma empresa aé-
rea prestadora de servicos de curta
distancia deve ser extremamente
regular e pontual e, sobretudo, pos-
suir imagem confiavel.

O transporte aéreo de curta dis-
tancia é o mais complexo e proble-
mético, tendo como agravante dois
fatores de custo, a hora de véo e
o ciclo. O ciclo corresponde ao véo
com menos de uma hora de dura-
cao.

A maior parte dos equipamen-
tos dos avides sofre desgaste cons-
tante. As companhias regionais sao
extremamente penalizadas quando
ocorre situagéo de ciclo, pois o cus-
to de manutencéo das aeronaves é
muito maijor.

Comercializagdo de produtos
aeronauticos

Poucos tém conhecimento de
que uma de minhas atividades prin-
cipais, nos altimos anos, tem sido
a comercializacdo de produtos
aeronauticos, através da Téaxi Aé-
reo Marilia, nossa holding e repre-
sentante de empresas norte-ameri-
canas. '

A profissionalizagdo das com-
panhias regionais, assim como
das demais, liberou-se parcialmen-
te da fun¢do de administrador,

possibilitando-me desenvolver essa
atividade. v

Vendemos, nos dltimos dois
anos, mais de US$ 150 milhdes
em produtos aeronauticos. Vender
um avido & muito complexo. Seu
comprador é diferenciado. Nao se
pode induzir uma empresa, um exe-
cutivo, a compra-lo se nao estiver
convencido dessa necessidade. O
cliente pode optar por avido novo
ou usado, revisado, mas o que real-
mente importa é a confianca, é a
certeza de estar adquirindo o pro-
duto certo, mesmo sem entender
do assunto.

Orgulho-me em dizer que ven-
demos em torno de 80 avides a
jato e turboélice no Brasil, nos al-
timos dois anos. Cada cliente tor-
nou-se um amigo. Nunca tivemos
problemas na comercializagéo, pois
cumprimos sempre a palavra em-
penhada e agimos no sentido de
satisfazer as exigéncias do cliente,
fatores profundamente decisivos
em negécio deste tipo.

Sinto-me gratificado por ter
equipe motivada e engajada nessa
filosofia de prestacdo de servigos
ao pablico. O cliente que adquire
hoje um de nossos produtos, segu-
ramente retornard amanha e com-
prard outro de melhor qualidade.
Temos procurado lhe dar muita as-
sisténcia p6s-venda, quanto a pro-
duto, suporte, manutengao, atendi-
mento, inclusive colocando nossos
avides a sua disposicdo quando o
seu estd impossibilitado de voar.
Buscamos nos aproximar das pes-
soas e empresas com postura mer-
cadolégica séria, atendendo as ne-
cessidades dos clientes e, especial-
mente, honrando a palavra empe-
nhada.

Por fim, gostaria de dizer que
me sinto realizado através da pres-
tagdo de servigos ao publico. Hoje,
apesar de mais dependente, sinto-
me satisfeito em poder ser util a
comunidade, fazendo aquilo que
realmente gosto.
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