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Planeamiento.

El concepto, aunque a primera vista pueda parecer concreto y fal-
to de problemas, es complejo y laborioso. En este estudio no pode-
mos enfocar el asunto desde el punto de vista del usvario del servicio,
sino desde el dngulo donde el agente de viajes divisa el campo en el
que ha de desarrollar su actividad para llegar a materializar un servi-
cio, Vamos a estudiar las diferentes fases por las que atraviesa una
solicitud de servicio del cliente hasta que llega a realizarse material-
menie éste, con toda la serie de conexiones que obligatoriamente ha
de tener con los diferentes departamentos de una Agencia de Viajes.

Como, por otra parte, nos gufa un fin eminentemente prictico,
prescindimos de estudiar la teoria de esa serie de aspectos que van
desde el juridico-legal al meramente sociolégico, para cefiirnos al es-
tudio de esta actividad concreta bajo sus aspectos TECNICO, ADMI-
NISTRATIVO y CONTABLE, que son los que al profesional del tu-
rismo pueden interesar.

Estudio técmico.

Hemos de concretar este problema en primer lugar porque es el
més arduo, el mis complicado y dificultoso, y del que ligicamente se
derivan los demds aspectos que vamos a manejar en nuestro estudio.
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Concretamente, en la marcha de la operacién que estudiamos, se
produce, para el Agente de Viajes dedicado a la venta de titulos de

transporte, el proceso siguiente:

— Recepcidn del encargo del servicio.
— Contratacidén del servicio,

— Emisidn del titulo de transporte.
— Entrega al cliente.

— Cobro del servicio.

— Pago del] titulo de transporte.

es decir, a grandes rasgos, el cliente nos encarga un transporte para
trasladarse de una a otra poblacién, ¥ nosotros, en su nombre, contra-
tamos al tramsportista, emitimos o adquirimos el titulo de transporte
que acredita esa contratacién de servicio y se lo entregamos al cliente
cobrando de €l el importe que supone el servicio que va a realizar.
Cuando, lSgicaments, secamos depositarios de titulos de tramsporte,
nuestro desembolso para pago al transportista se desplaza de la ad-
quisicidn directa para realizarlo en ¢l momento que lengamos esta-
blecido, o dentro del plazo marcado, segin contratacién con el reali-
zador material del transporte.

Estudiando cada una de las fases mds arriba marcadas se nos pue-
de dar el caso de recibir el encargo:

g) Directamente del comprador a través de nuestro portavoz de
maostrador, y

b) A través de otro departamento de nuestra propia Agencia,
el que, al tener contratados unos servicios de “todo incluido™, nece-
sita la materializacién de un traslado del cliente que completa y cum-
plimenta la venta total de nuestra Seccidn Comercial. Tanto en un as-
pecto como en otro, desde el punto de vista del departamento de bi-
lletes, el proceso ha de ser ¢l mismo, e inclusive s conveniente con-
siderar como un contratante ajeno a nuestra labor a la scccidn o de-
partamento que nos ha solicitado el servicio. Nos encontramos pues,
frentz a un tercero, denominémosle cliente, con quien nuestros con-
tactos se realizan en estos tres momenios:

— Contratacién del servicio.
— Entrega del titulo de transporte, y
— Cobro del servicio.
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Por otra parte, nuestra funcidn de intermediarios nos coloca en
relacién con un tramsportista del que somos un agente emisor, pode-
mos decir un brazo més de su organizacién, y con el que somos parte
ante el cliente. No obstante, tenemos la gran ventaja con respecto a
las oficinas de su propia organizacidén de que no dependemos de sus
directrices internas y de que podemos exigir un servicio impecable en
beneficio de nuestro cliente. Entendamos que el comprador del servi-
cio no es cliente ante el transportista, sino que nosotros podemos ac-
tuar en nombre de nuestro cliente con las atribuciones que este mismo
puede tener ante el realizador material del transporte. Nugstro contac-

to con la organizacién transportista estd centrado en los siguientes
momentos;

— Confratacién del servicio.
— Emisién del titulo de transporte.
— Pago del importe del servicio.

Volviendo otra vez al planeamiento total del ciclo de esta opera-
cidn de venta, se producen dos momentos cruciales en los que nuestra
intervencidn es decisiva para la realizacién © no de la operacidn y de
los que tdcitamente dependen la presencia de los demds ciclos que la
completan:

1.° Estudio de la factibilidad de la materializacién de la peticidn
del cliente.

2. Materializacion del servicio,

Hemos de partir de una base fundamental y que se nos presenta,
sin exagerar, en ¢l 100 por 100 de los casos: El cliente quiers trasla-
darse & la poblacién A desde la poblacién H y tiene entendido que
serd mejor hacerlo por el procedimiento @, que supone que tiene un
precio @' a través del transportista @, pero para ello tiene a su Agente
de Viajes, pone el asunto en manos del técnico, quien le ha de decir
lo mds conveniente a sus intereses y deseos. Nuestra labor ha de con-
cretar el estudio de una serie de posibilidades que, ajustindose a sus
deseos, ofrezca la forma més variable y la que dentro de las posibili-
dades del mercado sea mds factible de convertir en realidad. No
siempre el procedimiento a es el mejor, ¥ hasta es posible que el pre-
cio b’ suponga una ventaja econdmica que indique el procedimiento b,
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a través de los servicios del transportista b" como mds indicados para
nuestro cliente, no sdlo por el factor economia, sino por los de co-
modidad, rapidez, enlace en transbordos, seguridad, costo de servicios
adicionales, etcétera.

Hemos, pues, de ofrecer a nuestro cliente la realidad de nuestro
estudio realizado a su caso particular, esperando su ulterior decisidn
sobre nuestra serie de propuestas. 5in embargo, mds arriba hemos ha-
blado de la materializacién del servicio, es decir, nuestro estudio ha
de salirse de la mera teoria para llegar a convertirse en una realidad
a la vista de un servicio contratado. Mo es siempre lo mds convenien-
te tedricamenie lo mds factible de convertir en realidad. Cuando ma-
nejamos los factores de fechas, plazas, servicios, lineas de tramsportis-
tas, enlaces, etc., hemos de tener en cuenta que el transportista, al
establecer los servicios, no pensé en el caso particular de nuestro
cliente, pensd en peneral, en los casos mds probables y mds numero-
505 de los clientes, pero no en amoldarse a un caso concreto. Nosotros,
&, nosotros somos los gue tenemos delante un caso concreto y hemos
de resolverle. ;No serd lo mds probable que, en épocas de aglomera-
cidn, el transportista tenga cubiertas las plazas para la fecha y homa
que nosotros hemos elegido? En la combinacidn de wvarios transpor-
tistas, ;podrin asociarse los medios, horas y servicios mds convenien-
tes de cada uno de ellos? Nuestra labor pues, ha de asociarse lo mis
conveniente para nuestro cliente con el procedimiento mds factible de
convertir en realidad, en el sentido siempre claro de que a mayores
dificultades que salvar en el terreno realidad han de corresponder
mayores concesiones en el terreno tedrico.

Todos estos estudios nos completan las dos primeras partes de
nuestro desglose de la operacién: recepcidn del encargo del servicio
y contratacién del servicio; el primero de cara a nuestro cliente y el
segundo en relacion con el realizador material del servicio con el gue
hubimos de reservar lag plazas en firme, en lista de espera previamen-
te, en fecha abierta o por adquisicidn directa del titulo de transporte.

La siguiente fase es la de materializacidn real en un titulo de trans-
porte del servicio contratado por nuestra mediacién entre transpor-
tista y transportado. En nuestra calidad de agente de venta del trans-
portista tenemos en nuestro poder un stok de titulos de transporte
en blanco que, una vez concretados todos los datos necesarios, po-
demos proceder a cubrir y formalizar con nuestro sello. Se trata ésta
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de una fase meramente mecdnica en la que no tenemos mds obliga-
cién gue la de atenernos a las normas dispuestas para que, sin poner
un solo dato mds, no dejemos de indicar los necesarios para que al
llegar a manos del transportista cuente éste con la concordancia exacta
entre lo contratado y lo que efectivamente ha de realizarse. Sin em-
bargo, no siempre somos agentes directos de ventas de todos los titulos
de transporte; muchas lineas o servicios estdn en concesién exclusiva
de determinadas agencias o entidades que son las que idnicamente
tienen posibilidad de emisidén de titulos; hablemos del caso cldsico de
“Wagons-Lits” en cuanto a la “cama” de ferrocarril; de la Compa-
fila “Auxiliar de Comercio y Navegacién™ en cuanto a los pasajes de
barco de la “Compafifa Transmediterrdnea™ de la Peninsula a Ba-
leares, de ciertas Agencias en cuanto a algunos titulos de transporte
de determinadas lineas de ferrocarril del norte de Europa, etcétera.

En estos casos hemos de atenernos a las normas gue iales Agencias
o Compaiifas, con un sentido de exclusividad méds o menos monopo-
lizador, tengan establecidas y ante quienes, si solamente sirve la com-
pra en metdlico del titulo de transporte que hemos de servir a nuestro
cliente, no podemos hacer otra cosa qus la de pagar en metdlico el
importe exigido, ya que nuestra organizacién y trabajo ininterrumpido
durante una serie de afios no ofrece méds garantia que la de cualguier
cliente que esporddicamente utilice tales servicios y al gue tnica-
mente se admite la garantia ofrecida por unos billetes de Banco con
la férmula de “el Banco de Espafia pagard al portador...”. Pero la
verdadera imporiancia de esta fase reside en que en ella se concreta,
o0 mejor, se materializa, toda nuestra labor anterior en un titulo de
transporte que con su sola exhibicidn da derecho a su portador a que
le sean facilitados determinados servicios de transporte.

Tgualmente hemos de tener en cuenta que ya existen determinados
servicios que estin destinados a ese titulo de trapsporte, ¥ que en
caso de no presentarse a realizarse darfa lugar a la pérdida de un de-
recho para el usufructuario y a la minoracidn de una venta para el
transportista con la consiguiente repercusidn en su coste de explo-
tacion:

Las tres fases restantes del proceso:

— Entrega al cliente del titulo de transporte,
— Cobro del mismo; y
— Pago del servicio al transportista,
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tienenm un cardcter mds marcadamente administrativo y contable, y
la funcién técnica queda reducida a la conexién de entrega y cobro
a determinados clientes a través de la facturacién y la relacién deta-
llada de servicios contratados con el transportista, su valoracidén y li-
quidacién del pago exacto en la forma y plazos previstos,

Intencionadamente hemos dejado para el final el estudio técnico
de aquellos casos en los que el ciclo operativo se interrumpe en una
fase determinada, por voluntad del cliente, a quien ya no interesa rea-
lizar el servicio contratado, bien por variacién en sus deseos de viaje,
bien por surgir esa multitud de pequefios incidentes que obligan a la
anulacién total de su viaje o a la simple postergacidén a dia u hora
mds propicios. Este incidente, desde el punto de vista técnico, debe
estudiarse en sentido diferente segiin ocurra antes o después de la emi-
sidn del titulo de transporte. Veamos. Antes de la emisién del titulo
de transporte, nuesira labor ha sido principalmente verbal, nuestros
contactos, tanto con el cliente como con el transportista, no se han
materializado todavia en algo concreto que tenga un valor real. En
este caso nuestra labor queda reducida a desandar el camino anda-
do volviendo al punto de partida y utilizando los mismos medios ver-
bales antes empleados.

Una vez emitido el titulo de transporte, nuestra labor ha de so-
meterse a las indicaciones técmicas previamente establecidas por el
transportista, y con él hemos de concretar las condiciones en que
quede inutilizado el titulo de transporte y la cifra exacta de gasto que
al transportista le supone la anulacién, Con respecto a nuestro cliente
hemos de ponerle al corriente de los gastos que se van a ocasionar
por su decision de anulacién, de la posibilidad de postergar la rea-
lizacién del viaje a otras fechas sin que sz dé lugar a gastos extras,
o de la mejor combinacién para la anulacién de parte o de la totali-
dad de los servicios.

Estudio administrativo.

Para llevar a buen fin esta misién técnica que en su dia nos en-
comendd la Seccién Comercial o de Venta, hemos tenido necesidad
de auxiliarnos de una serie de anotaciones que, durante todo el pro-

ceso y aun una ver ultimado éste, nos sirven para unificar nuestro
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conirol de operaciones y gue dan lugar a gue la misidn contable y de
control sean lo eficaces gque la Direccion de la Empresa necesita.

Siguiendo el orden de trabajo que nos hemos impuesto, habremos
de estudiar el proceso administrativo a través de las sucesivas fases
que cubren esta operacion total. Asi pues, tanto la venta sea direc-
ta como indirecta, nosotros hemos de recibir una “orden de cumpli-
metitacién de pedido”, en la que tanto sca iniciada la operacién por
nuestta Seccion Comercial, por el servicio de mostrador dependienta
de ella, o por otra Seccidn, han de figurarmos los datos que, aun en
su forma mds originaria, serdn los que han de dar lugar a nuestra
labor posterior.

Una vez concretado el pedido de conformidad con los deseos del
cliefite y a la vista de nuestro informe de la mejor viabilidad de Ile-
varlo a efecto, habremos de mantener al dia en el “registro de la
marcha de cumplimentacién de pedido™ las sucesivas alternativas que
normalmente sufre el encargo, en esa laboriosa etapa de concretar
con ¢l transportista la reserva de la plaza solicitada, adaptando sus
servicios a nuestro cliente en cuanto a sus descos particulares y al
enlace, que; posiblemente, deban tener con los otros transportistas o
demds servicios complementarios, de acuerdo con el pedido total rea-
lizado, hasta llegar a es¢ feliz momento en el que ya podemos ex-
tender el titulo de transporte del que ¢s beneficiario nuestro cliente,
pero el gue da lugar a una serie de obligaciones contraidas ante el
ejecutor material del transporte. Este dltimo momento es tan funda-
mental gue nos obliga a dividic administrativa y contablemente el
proceso en dos grandes etapas, es decir, proceso anterior a la emisidn
del titulo de transporte ¥ proceso posterior a tal emisidn.

En cuanto al primero, al igual que indicibamos mds arriba al ha-
blar de las anulaciones, tiene la ventaja de gque se puede realizar toda
serie de alteraciones a la marcha inicial proyectada, sin que ello su-
ponga otra trascendencia que la de alterar o meodificar por el mismo
camino verbal, o de simple anotacién, los pasos realizados hasta aho-
ra; Por ello entendemos de gran importancia la existencia de este “re-
gistro de la marcha d= cumplimentacion de pedido™, puesto que ha
sido iniciado con el apunte derivado de la “orden de cumplimenta-
cién de pedido”, la que pasd a archivo y cuya copia, debidamente
requisitada, volvié a su punto de procedencia.

Ahora, ya que tenemos anotado en el registro los datos técnicos
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que precisamos, hemos de ir cubriendo su encasillado, en el que cons-
ten las etapas de open, ok, lista de espera, cama comprada, car-brid-
ge en firme, nimero de billete de nuesiro stock asignado, etc., hasta
que a la vista de haber cubierto afirmativamente todas sus anota-
ciones, podamos consignar el hecho final de emisidn del titulo de
transporte. Este registro, que puede estar encuadernado en forma de
libro o de hojas de ficil separacién para archivo, una vez que estén
cumplimentados todos los pedidos que en ella se hicieron, tiene la
ventaja de que en todo momento tenemos controlada la marcha de
cada uno de los innumerables pedidos que a la vez pesan sobre la
Seccidn y sin cuyo auxilio, una vez que estuviera alejada la persona
que ha llevado sobre si la marcha de un pedido concreto, el resto
de Ja Seccion no podria informar ni Ilevar a buen fin su cumpli-
mentacidn definitiva. Al admitir las divisiones o subdivisiones que se
precisen, segin se trate de pedidos en tren, avidn, barco, etc., o en
vuelos nacionales, europeos o trasatlinticos e inclusive uno para cada
transportista, o, mds todavia, registro independiente para algin cliente
de cierta envergadura y servicios fijos y constantes, este registro per-
mite a su vez mantener la divisién de trabajo que el Jefe de la Sec-
cién tenga establecido o crea preciso establecer en lo sucesivo.

Otra cuestibén nace a partir de la emisién o adquisicidn del titulo
de transporte. En este momento nuestra funcidn, que hasta ahora se
encontraba enmarcada en los limites de nuestra Seccién, empieza a
tener conexién hacia otros departamentos de la Empresa. Es necesa-
rio ahora establecer la “hoja de coste”, en la que haremos constar
todas y cada una de las partidas parciales que han de totalizar el
importe del servicio. Habremos tenido gastos al pedirle a “caja”
pagara un determinado importe, habrd sido preciso celebrar mds de
una conferencia para asegurar la reserva de vuelta o el encargo de
un trayecto determinade y habremos quizd tenido que emitir més
de un billete para recorridos complementarios, alguna reserva de fe-
rrocarril de nuestro stock © una combinacicn de tren, barco o avién
que dé motivo a coniratar servicios con mds de un transportista. La
importancia de esta hoja de coste queda perfectamente demostrada
al conocer que, a base de ella, “Facturacidn™ girard la factura del
servicio al cliente, v “Contabilidad” comprobari los gastos produci-
dos por los restantes departamentos, admitiendo la obligacién con-
traida para posterior pago al transportista, si estd debidamente calcu-
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lado. Igualmente serd obligado realizar esta “hoja de coste™ en el
caso de anulacién de un servicio, en el momento en que se hayan rea-
lizado gastos de los que debamos resarcirnos ante el cliente, mixime
si también llegamos a contraer obligacién ante el transportista porque
emitiéramos en firme un titulo de transporie.

Esta emisién es tan trascendental que nos obliga a confeccionar un
“registro de emisidn de titulos de transporte”, en el que vayamos ano-
tando todos y cada uno de los titulos emitidos y que nos sirva, a la
vez de controlar el stock que mantenemos, para contar con el total
de obligacidn que contraemos con el transportista por el diferente va-
lor que, una vez emitidos, haya alcanzado cada uno de los titulos.

Mis adelante veremos la forma de reducir esta serie de “regis-
tros” que puede parecer excesiva, pero que mds bien enumMeramos
para dejar constancia de las diferentes facetas que es necesario con-
trolar para mantener un funcionamiento exacto de la Seccidn.

Estudio coniable.

Mo entramos en esta ocasion en la definicion de la misidn de la
Contabilidad, pero si hemos de hacer notar que debe facilitar a la
Direccidén de la Empresa los datos y medios precisos para que ésta
pueda mantener, guiar o rectificar a tiempo la politica de la Empresa
en este aspecio concreto de su actuacidm.

La Direccién de una Agencia de Viajes nunca deja de pregun-
tarse si el Departamento de Venta de Titulos de Transporte es ren-
table, y s5i lo es, en qué cuantia, hasta qué punto debe destinar mds
personal a esta labor sin que el aumento de gasto llegue a significar
una rentabilidad nula, o si determinado cliente habitual conviens se-
guir manteniéndole como tal, a pesar de las concesiones que, dadas
sus constantes exigencias de rapidez, emactitud, economia, etc., ha
sido preciso concederle. En este orden de asuntos, serd necesario que
Contabilidad facilite a la Direccidn, entre otras miiltiples informa-
ciones, todas aguellas gue puedan asesorarle para definir perfecta-
mente la politica que deba seguir con respecto a esta Seccidn, no sdlo
en cuanto a su funcionamiento aislado, sino también en cuanio a la

conexidn que deba mantener con los demis Deparlamentos de la
Empresa.
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Por ello concretamos en que, como minimo, a través de la Con-
labilidad de la Seccidn, es necesario;

1.* Conocer el total importe de un servicio para facturar al
cliente.
2° Mantener una perfecta concordancia con:

a) Los gastos realizados,
by Las obligaciones contraidas.

3 Alcanzar a conocer el rendimiento obtenide por la Seccidn
mediante un procedimiento que nos permita calcular:

1. BRendimiento global de la Seccidn.

2. Rendimiento de la totalidad de los servicios contratados con
todos y cada uno de los transportistas; y

3. Rendimiento de cada operacidén individual para hacer una es-
timacién de la calidad y categoria econdmica de determina-
do sector de nuestros clientes.

Segiin nuestra programacidn, Contabilidad cuenta, para ello, con
el apoyo de dos pilares fundamentales de la Seccién:

a) Hoja de coste.
b) Registro de emisién de titulos de transporte.

Estudiemos la composicién y resultados que podemos obtener de
cada uno de ellos:

a) Hoja de coste.

La composicién ha sido formada por la Seccién a la vista de los
sucesivos pastos que se& han realizado. Por ejemplo:

— Un billete da tren, clase 1.* B-H-B, mimero ... ... ... ...
— Un suplemefito de velocidad ... ... ... ... ... ... ... ...
— Venia Aubicipada ... ... . o ees e v e e e e
= i RS, MR coL G e L e Gem e s s
— Un billete AD, mimero ......, recorrido H-J-H ... ... ...

ol DA
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— Uns cama, “single™, vuelta ... ... ... coo e ver e e XK
— Una conferencia cama vuelta... ... .o coe e ee wew oo XK

— Nuestra conferencia a nuestro corresponsal de J para
ordenar el traslado ciudad-aeropuerto-cindad del cliente. X

— Gastos de traslado en H, ciudad-aeropuerto ¥ aeropuer-
to-ciudad, realizado en coche pmadu a peticion del
clients, &1c, 8K ... woo vev vor wes PRI BTN,

Esta hoja de coste ha servido al Departamento para relacionar
todas y cada una de las sucesivas etapas de su trabajo, a la vez de
haber concretado el coste parcial de cada una. Su pase al Deparia-
mento de Facturacidn significa que éste cuente con todos y cada uno
de los datos necesarios para confeccionar la factura a cargo del
cliente.

Pero su misién no ha terminado, pues gracias a ella, conocemos
que exisien una serie de gastos en comexidn que la componen y que
han sido realizados por diferentes Secciones o con cargo a diferentes
partidas del presupuesio empresarial.

Veamos:

Caja.

— Compra de una cama de ida.

— Compra de una cama de vuelia.

— Pago de una conferencia de confirmacién de cama de wvuelta
que ha realizado el vendedor de la cama,

Almacén de titulos de transporie.

— Un billete de tren, ida y vuelta, emitido para el trayecto B-H-B,
cuyo valor es X,

— Dos suplementos de velocidad para fdem, {d.

— Dos reservas de plazas para idem, id. .

— Un billete de avidén H-J-H, emitido en el ticket AO, pim. ......
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Obligaciones contraidas por gasto devemgado pero mo pagado.

— Un conferencia con nuestra oficing de H,

— Una conferencia con nuestro corresponsal de J.

— Una factura de nuestro corresponsal de J, por importe del
traslado,

Porcentaje de gastos comunes,

— Gastos de teléfono.
— Coste de impresos y material de oficina.
— Coste del desplazamiento de personal para:

Compra de cama.
Servir al cliente,

Gastos de atencién propios del Departamento.

— Coste de una carterita porta-billete con indicacidén de las horas
de salida, ete.

Obligacidn contraida con el transportisra,
Transportista F.
— Valor de coste de un billete B-H-B.

— Valor de coste de dos ventas anticipadas,
— Valor de coste de dos suplementos de velocidad.

Transportista A,
— Valor en coste del ticket H-J-H, emitido por AO, nim. .,....
Segin este detalle, Contabilidad habrd de hacer un gran nimero
de asientos contables para “cargar” Facturacidn o, mejor ya, Factu-
ras a Cobrar, “abonando™ a cada una de las cuentas que han con-

trafido cada uno de los gastos. Quizd pueda parecer um poco com-
plejo el ejemplo que hemos enumerado mds arriba, pero no es
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menos cierto que tal caso se nos puede perfectamente presentar, y en
si sz presenta con bastante frecuencia, si no a base de esa misma cla-
s¢ de transporte, con cualquiera de las otras muchas facetas que este
tipo de venta puede concretar a la vista de la necesidad del cliente.
Entendamos que seria verdaderamente penoso el que por cada servi-
cio tenga Contabilidad que hacer un volumen de asientas de esta en-
vergadura. Para solventar este problema nos auxiliamos en el otro
documentos que enumeramos:

b) Registro de venta de titulos de transporte.

Su mismo nombre indica tratarse de un registro enumerativo de
los sucesivos titulos emitidos. Su composicidn entendemos debe ser
por recopilacién de todos y cada uno de los otros documentos que,
como por originarios de cada operacién, hemos denominado “hoja de
coste™, con la simple variacién de que en este momento la anotacién
la realizamos a base de un desglose en una serie de columnas por
las que se totalice el gasto o la venta por cada uno de los conceptos
gue lo componen y cuya suma horizontal totalice el importe exacto
a facturar al cliente. Es decir, s5i cada hoja de coste puede estar for-
mada por gastos confraidos por cada Compaififa aérea o de ferroca-
mril, gastos pagados por “Caja”, obligaciones contraidas para pago
aplazado, etc., destinemos una columna o serie de ellas a cada uno
de los conceptos parciales, de forma gque anotemos en el encasillado
oportuno las cifras que supongan cada concepto y cuyo total, por
columnas, nos suponga €l coste total por el periodo de que se trate
de cada concepto, y, por otra parte, en sentido horizontal, la suma
de todos los conceptos suponga el total de la “hoja de coste” y, por
ende, el importe de la factura a cargo del cliente.

Con este segundo documento ya tenemos salvado el inconvemente
que se nos presentd de tener que hacer asientos parciales por cada
operacidn de venta, puesto gue podemos hacer de una vez el corres-
pondiente a la suma de cada uno de los conceptos de cada columna
de conformidad con el periodo elegido.

Con este procedimiento, el control puede ser perfecto, puesto que
copnocemos en cada momento:

1° Titulos de nuestro stock que han sido utilizados.
2° Valor que todos y cada uno de ellos alcanzé al ser emitido.
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3* Total por cada transportista que hemos emitido, con su co-
rrespondiente volumen de venta.

4. Gastos de “Caja™ por cada operacidn y total por el periodo
elegido.

3.* Gastos devengados y no pagados todavia por los conceptos
de sucursales, agentes o corresponsales y por los de partici-
pacién en los gastos comunes de la Empresa.

6. Cuadre exacto del total de facturacidn por venta al cliente.

1. Mediante una simple operacidn aritmética el importe del ren-
dimiento durante el periodo indicado de las ventas realizadas
por cada uno de los tipos de titulo de transporte y, por ende,
del total de la emisién global del Departamenio.

No queremos entrar en esta exposicion en el detalle concreto de
los asientos contables a realizar, pretendemos mejor que queden a
los deseos o necesidades contables de conformidad con el plan con-
table de guien haya de interpretarlos; nos limitamos mejor a dejar
claramente expuesto un medio de tener en su poder los datos gque
componen un minimo de exigencias contables que nos hemos de im-
poner para cumplir nuestro cometido de control de las operaciones
llevadas a cabo por el Departamenio y de facilitar las bases a la Di-
reccién para la concrecidén de la marcha de la politica general de la
Empresa.

Si suponemos una venta media mensual de medio millén de pese-
tas en titulos de transporte, cifra nada exagerada, y conociendo que
la mayor parte de estos tftulos estdn formados por billetes aéreos de
recorrido nacional o también de recorrido de ferrocarril en territorio
nacional, cuya cifra total de facturacidn al cliente no alcanza o supera
ligeramente las 1.000 pesetas por unidad, nos daremos cuenta de la
verdadera importancia que alcanza el control minuciosp de las in-
numerables partidas parciales que componen la cifra total de venta
mensual para lograr, ademds de un minimo de facturas de dificil
cobro, la exactitud en cuanto a las obligaciones de pago contraidas.
Es verdad que el billete aéreo nos supone menos laboriosidad de con-
feccién que el de ferrocarril, y también es verdad que un solo pasaje
trasatldntico supera en su volumen de venta a un sinfin de trayectos
de recorrido nacional, pero jqué Agencia de Viajes se puede permi-
tir el lujo de no vender mds que billetes adreos y trasatlinticos? ;jQué
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cliente de este Departamento estd realizando constantemente este tipo
de recorrido? Seri mucho més probable gue nuestro cliente asiduo
y de alguna envergadura realice una serie de desplazamientos cons-
tantes por negocios a las clisicas ciudades industriales o comerciales
de la nacién, y unas veces le interesa realizar ¢l viaje en avifn y otras
en ferrocarril. Si estudiamos el total de venta anual que se le ha he-
cho a un cliente de este tipo, seguramente llegaremos a cifrarle en
cinco o seis veces el recorrido trasatldntico que probablemente habria
realizado una vez al afio.

No perdamos la esperanza de que la Red Nacional de los Ferro-
carriles Espafioles alcance alglin dfa a simplificar los trdmites de
venta de los titulos de transporte de su recorrido. no sdlo en coanto
al hbillete propio del viajero, sino en cuanto a la “cama”, al “auto-
cama”, al suplemento de velocidad, a las reservas de asiento, a los
billetes internacionales, etc.; pero, hoy por hoy, hemos de considerar
el problema tal como esti planteado, aun cuando en ciertas épocas
del afio esté demostrado que sus instalaciones son insuficientes de
todo punto para atender la demanda, llegando, incluso, al mimisculo
pero gran problema planteado por sus insuficientes instalaciones te-
lefdnicas para la venta aticipada.

Volviendo a la parte central de nuestro estudio, queremos concre-
tar una serie de ideas que efsctivamente cumplan nuestra promesa,
hecha en lineas anteriores, de alcanzar la simplificacién y mejora de
los métodos contables que hasta la fecha utilicemos,

En primer lugar, ya hemos centrado algin concepto en cuanto
a la contabilizacién por cifras globables, por un periodo desterminado.
Todos los datos necesarios han salida del “registro de venta de titulos
de transporie”, cuya elasticidad de confeccién permite cubrir las exi-
gencias que se planteen desde el punto de vista contable, tanto en
cuanto al detalle parcial preciso, como en cuanto al periodo de tiempo
que deba alcanzar.

Por otro lado, hemos manejado a la vez los nombres de “hoja
de coste™ y “facturacién al cliente”, y shora afiadimos los de “con-
trol de cobro™, “anulacién total de un tftulo emitido™, “control de
reembolsos™, “facturacién de gastos ocasionados™ y algin otro que
a continnacidn podamos enumerar. 5i mediante el procedimiento por
decalco estudiamos un impreso que tenga dos cuerpos y las copias
precisas, podemos destinar una de las partes de este impreso a ser la
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factura al cliente y la otra a ser la “hoja de coste”, de tal manera
que puedan ficilmente separarse cuando, gracias al tener al lado la
“hoja de coste™ con todo el detalle que lleva consigo, hayamos po-
dido confeccionar la factura al cliente. El original de este impreso
puede desglosarse como decimos en:

1.* Factura original al cliente.

2" Hoja de coste original que quedard en el archivo del depar-
tamento, justificando su actuacidn en cuanto al pedido origi-
nariamente recibido.

3" Una primera copia del impreso, sin facultad de separacidn,
puede muy bien quedar en “facturacidn™ como copia de la
factura al cliente, comstituyendo la “hoja de coste™ el de-
talle que, en caso de necesidad, hemos de utilizar para dar
al cliente las explicaciones precisas a la aclaracidn que nos
solicite sobre el motivo de nuestra facturacién. Esta primera
copia puede, si as{ lo creemos oportuno, temer unido un ta-
loncillo de ficil separacidn que sirva como control de “Caja™
una vez realizado el cobro de la factura.

4" Una segunda copia puede pasar al servicio de control, con
seleccidn de aguellas que correspondan a los titulos de trans-
porte que, ya emitidos, ha sido preciso anular por las nece-
sidades de nuestro cliente y cuyo reembolso hemos de gestio-
nar para la correspondiente devolucibn al interesado o nues-
tra presentacidn de la correspondientz nota de gastos de anu-
lacidn caso de que no llegara a sernos pagada la factura,

Admitiendo el procedimiento por decalco las copias que se preci-
sen, estd demds que insistamos en decir que podemos confeccionar al-
guna otra copia més a los fines que nuestras necesidades de control,
contables o meramente estadisticas, se consideren oportuno.

Tanto este procedimiento de confeccién de factura inmediatamen-
te después de la “hoja de coste”, como el contable a partir del “re-
gistro de emisidén de titulos de transporte”, lo consideramos de tal
elasticidad, asf como de tal rapidez de movimiento, que encontramos
dptimos los resultados que de ello se pueden derivar a efectos de
control, cobro, contabilidad, estadfstica, etc., y pensamos que con uf
minimo de tiempo, el necesario exclusivamente a efectos materiales
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de confeccién, podemos conocer el total de lo que ocurre dentro del
departamento, en visidn general o con la minuciosidad que se precise
en cada detalle concreto.

Una demostracién concreta de este aserto nos lo da el caso de
la confeccién y ulterior visto bueno al detalle de la liquidacién que
en su momento oportuno hemos de presentar a cada transportista por
la venta que en el periodo indicado hayamos hecho en sus titulos
de transporte que tenemos en nuestro stock.

A la vista del “registro de venta de titulos de transporte™ contro-
lamos que todos y cada uno de los mismos mimeros de billetes que
relacionamos ha sido vendido o anulado sin valor vy, a la vez, me-
diante el total que arroja la columna de venta correspondiente a ese
transportista, que el importe total que liguidamos es correcto. Por otro
lado, sabemos que tenemos facturado al cliente todos los importes
que pagamos al transportista, y conocemos que la cifra liquida a pa-
gar, una vez deducida la comisidn, coincide con la que Contabilidad
anota como resultado de la venta del indicado tramsportista, como
parte de un todo del total resultado de explotacién del Departamento.

En fin, creemos con un tnico documento originario, la “hoja de
coste”, ¥ el que inmediatamente se deriva de el “Registro de Venta
de Titulos de Transporte”, haber logrado el enlace perfecto de los di-
versos Departamentos, Secciones y Servicios de la Empresa, un con-
trol minucioso de las operaciones realizadas y de las que por conse-
cuencia logica de ella se derivan y, como colofén, un conocimiento
exacto de los rendimientos del Departamento, unido a la obtencién
de los datos que la Direccién de la Empresa necesita manejar para
la orientacién comercial que juzgue oportuna como pauta a seguir en
el futuro.
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RESUME

FRANCISCO GRANDE GARCIA: Simplification et amélioration des métho-
des administratives et comptables dans Uindustrie touristigne. Vente de ti-
trey de rransport par les agences de voyage.

L'auteur divise cet étude en trois aspects fondamentaux: technigue, admi-
nistratif et comptable.

Aprés une éiude minutieuse des caractéristiques techniques que réunit I'opé-
ration de vente de titres de tramsport, il analyse le rapport entre les divers
départements d'une Agence de Voyages, en considérant I'opération depuis le
moment initial de réception de la commission duo service, jusqu'y la phase finale
de chacun des trois aspects, sur la base du poste d'intermédiaire entre trans-
porteurs et transporté,

Tout I'ouvrage est orienté sous le double aspect de la connaissance de la
rentabilité de toutes et de chacune des opérations de cet ordre qui se réalisent
dans I'Agence de Voyages et de la constante information & la Direction de
celle<i pour juger le sens & donner & cet aspect de sa procédure

Pendant tout le texte on contourne le sens pratique par la proposition d'une
séric de documents, en nombre minime, ce qui permet un contrdle parfait, non
seulement du point de vus comptable, mais aussi du point de vue administratif
et techmique, pendant tout le procks d' “élaboration™ du service.

SUMMARY

FRANCISOO GRANDE GARCIA: Simplification and improvement of me-
thods for administration and accounting at the fourist industry. Sales of
trapsportation tirtles by rravel agencies.

The author divides this study inte three fundamental aspects: technical,
administrative and accounting.

After a detailed study of technical characteristics in the sales of transporta-
tiofi tittles, analyses the deep relationship existent in the different departments
of a Travel Agency, considering the process from the initial momemt in which
the service's commission is received until the end of each of the three aspects,
based on its mediator role between transporter and transported.

All the work is based on the double aspect of the knowledge of rentability
l:f every and each one of this type operations done by travel Agencies and con-
tinuos mformation to its management in order to facilitate the decission over
the enterprising aspect that should be given to his part of the process.

Along the text can be nbuned the practical sense of the author, through a
series of documents proposed, in shortest number possible, with which a per-
fect control can be obtained, not only from the accounting point of view but
from the administrative and techmical too, along the whole process of service
“elaboration™.

ZUSAMMENFASSUNG

FRANCISCO GRANDE GARCIA: Vercinfachung und Verbesserung der buch-
kaltungsverwaltungstechrischen Methoden in der Fremdenindustrie, Ver-
kauf von Transporirechten durch die Reiseagenturen,

Der Autor teilt diese Studie in drei grundsitzliche Abschnitte ein: In tech-
nische, verwaltungstechnische und buchhalterische Belange.
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Mach einer eingehenden Priifung der technischen Charakteristiken, welche
die Verkaufsoperation won Transportrechten umfasst, wird die innerliche Be-
zichung zwischen den einzelnen Abteilungen einer Reiseagen tur analysiert,
wobei diese Operation damit beginnt, dass sie den Awuftrag zu deren Durch-
fithrung an einem bestimmten Tage entpepennimmt, und damit endet, dass
jeder der drei obengenannten Belange bis zur Erledigung durchgefiihrt warde;
als Basis gilt die Eigenschaft als Vermittler zwischen dem Transportunternchmen
und dem Transportierten.

Die pesamte Arbeitgleitung ist darawf ausgerichlet, den doppelten Zweck
der Rentabilititskenninis jeder der einzelnen Operationen dieses Typs, welche
in der Reiseagentur durchgefithrt werden, und der bestiindigen Berichterstatiung
an die Direktion derselben, zu erfiillen, um den Betriebsgeist beurtzilen zuo
kiinnen, der dieser Art vor Titigkeit verlichen werden soll,

Der gesamte Text bringt zum Ausdruck, wie die prakiische Handhabung
vermittels einer Anzahl wvon worgeschligenen Dokumenten erfolgen soll, nfim-
lich in méglichst beschriinkter Anzahl, womit eine perfekte Kontrolle erreicht
wird, nicht allein vom buchhatungstechnischen Standpunkt aus , SOT
dern apch aus der Warte der Verwaltung uwnd der technischen Duorchfiihrung
wihrend der ganzen Dauer des Prozesses der “Ausarbeitung™ dieses Dicnstes.
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