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Ao afirmaros que existem relagbes estamos a dinamizar o con-
ceito implicito de posigdo relativa admitindo que existe um fluxo uni-
lateral ou multilateral entre os sujeitos considerados,

Esta nogio de dinamismo est6, pela sua natureza mesma, ligada
a outro conceito nio menos importante que é o conceito de equi-
librio.

Simples na esséncia, principio ¢ fim de todas as coisas, o equili-
bric ¢ rompido através de um impulso sofrido por qualquer dos
sujeitos em jogo.

Ao aplicarmos estes principios fisicos ao caso que nos ocupa,
Relaghes entre Agentes de Viagens e Transportadores Regulares e
Charter, verificamos que continuam vilidos. Os trés sujeilos em jogo
no caso presente sio pegas importantes de uma actividade gque se
integra e contribui largamente para o circuito econdmico & escala
mundial.

Nao pretendo reduzir & finalidade do lucro todos os problemas,
mas certamente estariio de acordo com a importincia que o fendme-
no econdmico tem no desenrolar da vida humana; e ji que a econo-
mia vive ombro a ombro com os problemas sociais creio que temos
campo bastante largo para as nossas divagagdes.

O aspecto ético sob que normalmente se trata o assunto das Re-
lagSes nio ¢ mais do que a codificagio das condigdes Optimas de
equilibrio, ou para ele tendentes, ¢ parece-me que se reveste de inte-
ressc analisar as causas antes das consequéntias.

As Viagens sdo um servigo, sector que lem merecido muito pouca
atengBo dos cspecialistas de mercados, em primeiro lugar porque se
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tratz de uma mogRo recente, podemos dizer pos-industrial, e em
segundo lugar porque ndo sendo wm prodoio concreto e estando di-
rectamente ligado ao comportamento humano torna mais complexa
uma matéria ji4 de si bastante complesa como é o problema da and-
lise microecondmica.

Tal facto, nao hi-de, porém, impedir a anilise como ponto de
partida para a clarificagio da posigo que cada um dos intervenien-
tes ocupa no circuito,

Se voltarmos & nossa nogio de equilibrio, podemos traduzi-la por
outras palavras dizendo gque um determinado circuito num elo 86
pode receber uma gquantidade igual & quantidade que pode consumir
¢ 0 elo precedente tem de fornecer uma quantidade igual & que pode
produzir. Se tudo sc passar assim tcmos um fluxo constanic pois cada
elo estd ajustado de tal forma gue recebe uma quantidade igual dgque-
la gue forpece, isto ¢, ndo hd circuito pois um elo apenas fornece
uma quaniidade que passa pelos elos seguintes até chegar ao primeiro.
(s sujeitos intermédios nio tiveram qualquer acgio a ndo ser a de
condutor e por isso niio sio necessdrios. A sua tendéncia é para o
desaparecimento porque o primeiro elemento, produtor, ao receber
a quantidade que produzin fica com excesso de carga e terd de pro-
curar novo espago absorvente ou entio pira de produzir.

A actividade passiva dos elementos intermédios tende pois a eli-
mina-los da cadeia ou a bloguear o circuito,

Num circuite economico cada elemento intermédio tem de ser in-
terveniente, isto &, tem de tomar parte activa na dinimica do fluxo.
Isto cquivale a dizer que cada elemento é principio ¢ fim em cada
intervalo de transaccio considerando os intervenientes dois a dois,

Mesta base, o elemento precedente terd de fornecer uma gquanti-
dade inferior & que o elemento subsequente pode absorver sendo a
diferenca existente preenchida pela capacidade de produgio deste
elemento,

Se a capacidade do elemento subsequente ndo for preenchida to-
talmente ¢ o clemento precedente ndo puder fornecer mais, aguele
terd que recorrer a outro fornecedor mantendo ou ndo relagdes com
o primeiro. Temos pois um elemento recebedor de um ou mais for-
necedores, dando lugar a relagGes univocas, binuivocas ou multivo-
Cas.

136



Estumos TurisTiCOS 317

Até este momento consideramos um fluxo num tnico sentido,
Se existir um fluxo paralelo no sentido contrério, em que as posicdes
se invertem passando o Recebedor a Fornecedor, temos as RelagGes
Reciprocas,

Finalmente se dois fornecedores do mesmo Recebedor ou dois
Recebedores do mesmo fornecedor tem simultineamente relagdes en-
tre si dizemos entio gue o circuito é de Relagbes cquivocas.

Mo fundo € o caso da actividade de viagens em que cada inter-
veniente completa o servico com a sua producio até ao cliente que
o utiliza.

Os transportadores e os Agentes de Viagens sdo dois elos impor-
tantes no circuito e as suas RelacGes sdo invaridvelmente multivocas,
€ em bastantes casos reciprocas ou equivocas.

Esta afirma¢io leva-nos agora a4 andlise do problema concreto,
isto €, da posigio que cada um deles ocupa no circuito o que equivale
a definir o seu papel.

A primeira vista parece um problema simples: transportador-
Agente de Viagens-utilizador. Na realidade nao é tao simples como
i550 € todos nos o sentimos na nossa vida didria.

Algumas perguntas surgem:

— O transportador produz transporte, mas para onde, guanto
e como o leva até ao Agente de Viagens?

— O Agente de Viagens accita o transporte, mas COmMo o com-
pleta, com que servigos?

— (O utilizador aceita o servigo mas em que condigbes?

Responder a estas perguntas € responder a uma grande parte do
nosso problema de RelacBes entre os intervenientes,

E surge ainda outra pergunta: se o servigo produzido € destinado
ao utilizador, devemos seguir na andlise a ordem légica da produgdo
ou, antes, partir do fim para o principio?

Dentro da optica de marketing parace-nos que nfo serd esta ulii-
ma a ordem indicada.

Em que condi¢tcs o utilizador aceita o servigo, ou, por outras
palavras, porque ¢ que o utilizador compra o servigo?

E natural que cada utilizador tenha um motive para a compra,
motive consciente ou subconsciente mas real, que nos leva a classi-
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fici-lo dentro de um determinado grupo de comportamento a que
chamamos motivagio. Se o servigo oferecido for ao encontro da mo-
tivagio do utilizador potencial este decidird se compra pois pode
nio poder comprar ou poder e ndo querer por nio atribuir ao servigo
o valor monetirio que o fornecedor Ihe atribui, ¢ decidirdi também
quando compra em fungio das suas possibilidades, desejos ou ne-
cessidades.

Definimos trés conceitos fundamentais do comportamento do uti-
lizador: motivo, poder e desejo de compra e tempo. Quando subdi-
vidimos e classificamos estes factores chamamos-lhes motivagdio, ren-
dimento ¢ estacionalidade e servimo-nos deles para determinar grupos
afins conhecidos por segmentos da populag@o ou segmentos de mer-
cado.
Cada segmento define assim a capacidade que pode receber do
elo precedente.

Este, o Agente de Viagens, terd ento de completar o transporte
com os elementos necessdrios para ir de encontro ao segmento ou
segmentos a que se dirige ¢ conforme a motivagio terd de procurar
alojamento, circuitos, desportos, etc., terd de os encontar na data
em qQue o cliente os procura ¢ tem de praticar um prego con-
veniente.

Acresce o facto de que o cliente utiliza o servigo num ponto afas-
tado do local onde se encontra o Agente que lhe vende o que obriga
este a recorrer a um vendedor ou intermedidrio no local.

Aproximamo-nos agora do conceito antes definido de relagdes
multivocas ¢ até reciprocas e chegamos ao ponto em que s¢ torna
necessirio separar a acgdo do Agente de Viagens em duas partes
distintas: uma na origem em gque age como criador e vendedor e
outra no destino em que age como fornecedor ou intermedidrio de
SErvIgos.

Relativamente ao transportador o Agente pediu o transporte
akreo.

Conseguidos todos estes requisitos o Agente terd de calcular o
preco por que vende o servigo, isto €, adicionar ap custo dos servi-
¢0s que comprou © prego da sua propria organizagdo.

Ora uma organizacio cara onera demasiado o prego final do
servigo © gue afasta grande parte do mercado potencial ou entdo
o preco da organizagio tem de ser amortizado por uma wvenda em
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grande quantidade que ndo se coaduna muitas vezes com o mercado
geogrifico e demogrifico que limita wma localizagfio como ponto de
venda.

Chegamos a outro estidio em gue é necessdrio fazer uma se-
paracao,

Aparece 0 Agente com uma grande organizagio capaz de produzir
um produto versitil que vende a oulros Agentes com organizagbes
mais pequenas. Surge assim a nocho de grossista e retalhista.

Temos entio o retalhista que compra o arranjo terrestre e o
transporte ao grossista ou que s6 compra a parte terrestre 20 gros-
sista ¢ compra o transporte directamente ao transportador.

Chegamos ao.ponto em que as relagbes se tornaram equivocas.

Se considerarmos agora o problema sob a dptica do Agente no
ponto de destino fornecendo servigos terresires e grossistas e outros
agentes pbe-se 0 mesmo problema de dimensio e custo,

Assim o grossista que tem grande poder de compra estd em po-
si¢io de forgar os pregos do formecedor que nfio tem outra solugdo
que nfo seja a da producfo em série para baixar o custo unitiro.
Forgosamente que um tal agente tende para a especializagio na acti-
vidade conhecida por “tour-operator™,

Temos, pois, retalhistas, grossistas ou wholesalers, tour-operators
e Agentes que continuam a produzir e a vender os seus proprios pro-
dutos.

Ao seguirmos a logica desta andlise verificamos que a diversifi-
cagio da actividade do Agente ¢ devida especialmente a necessidade
de produciio de arranjos terrestres em quantidades grandes e a precos
acessiveis, isto &, vemos que o principal factor de diversificagio é a
motivagio turistica nos seus virios aspectos,

Passando agora do Agente ao transportador assistimos também
a uma modificagio estrutural ao longo do tempo: inicialmente o
arranjo terrestre era um complemento do transporte aéreo enquanto
que mais recentemente se inverteram as posiches passando a ser
transporte aéreo um complemento do arranjo terrestre.

Esta mudanga tem provocado alteragdes profundas na acgdo dos
transportadores levando também a uma diversificagdo.

Essa diversificaco aparsce ao nivel tarifirio, com origem em
dois motivos principais: por um lado o desenvolvimento tecnoldgico
que permite por ao servico avides de capacidade cada vez maior
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sendo o crescimento da oferta maior do que o da procura o que
provoca crises de utilizagio, por outro lado a segmentacio do mer-
cado de viagens que pela sua tendéncia para a socializagho atrai cada
vez mais piblico alargando-se o leque das possibilidades de compra
dos utilizadores,

Ambos estes motivos se completam pois os transportadores dao-se
conta de que ndo poderio operar em condicdes de equilibrio econd-
mico se ndo melhorarem a utilizag8o dos scus avides o que 08 leva
a dirigirem-s¢ a novas camadas de piblico. Mas o nove piblico se
bem que receptivo & ideia da viagem por avido ndo pode pagar os
precos tradicionais. Criam-se entdo tarifas diferenciadas com o fim
de desviar as novas camadas de utilizadores para periodos menos
procurados oferecendo pregos mais baixos.

O eixo motivacional aliado ao atrative do prego € o turistico,

As correntes criadas através do desenvolvimento desta nogiio mo-
vimentam-se essencialmente entre os paises da Europa do Norte e
Central e os paises da bacia mediterriinica.

Mas naqueles paises vai crescendo a filosofia socializante atin-
gindo todos os sectores, aumentando o rendimento por cabega e alar-
gando os periodos de férias,

Chega-sc pois a um ponto em gque a goase totalidade da popu-
lagio toma férias e uma grande parte as dedica ao turismo interna-
cional: nasce entfio o turismo de massa.

Acho importante fazer esta pequena rezenha hislérica pois o
aparecimento da noglo de turismo de massa den origem & diferencia-
¢io dos transportadores aéreos com o aparecimento dos nfo Reguola-
res, também chamados charter.

Inicialmente, na Furopa, as companhias “charter” aparecem com
a dupla inteng@io de aproveitar o equipamento ohsoleto das compa-
nhias regulares e também de captar as novas camadas sociais que
procuram o turismo internacional. Muitas vezes as novas companhias
sio subsididrias dos transportadores regulares.

Alguns factores permitem a pritica de um prego mais baixo:

— A utilizagho de avides ji amortizados, portanto com menos
peso financeiro;

— Um sistema de marketing dirigido ao manuseamento de mas-
sas € poOr conscguinte com uma sobrecarga unitiria menor,
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— A operagio de linhas que oferecem uma perspectiva de gran-
de utilizagio, Gnicamente.

As Companhias Regulares séo forgadas a um esquema oposto:

— A utilizacio de equipamento nfo amortizado;

— Um sistema de marketing dirigido ao passageiro individual;

— A operagio de linhas de fraca utilizagio por serem de inte-
resse piblico.

Objectar-se-i que hoje em dia as companhias charter oferecem o
mesmo tipo de avides que os transportadores regulares o que € verda-
de, mas os outros factores pesam mormente no prego do produto.

Temos, pois, do lado dos transportadores os Regulares, os nio
Regulares subsididrios ¢ os independientes.

Num circuito aparentemente simples (Agentes e Transportadores)
vemos ji em jogo nada menos de sete intervenientes diferenciados.

A definicBo das suas posighes relativas e ligaghes necessita de
uma pequena andlise geogrifica da sua implementagiio.

As grandes correntes de trifego, nas quais o turistico tem uma
representatividade cada vez maior, Tem sido nos dltimos decénios
entre os paises norte atlinticos, especialmente oz EJUA. e a Europa
e entre os paises do Norte e Centro da Europa e o3 paises medi-
terrinicos.

As razdes principais situam-se no poder de compra dos habitantes
daqueles paises em termos absolutos e em termos relativos aos paises
visitados.

Cedo se aperceberam o3 receptores de que a receita que lhes
advinha do turismo tinha um peso importante na sua balanca de
pagamentos externa e facultava o desenvolvimento de uma activida-
de nova ao nivel interno com um ripido retorno do capital,

Procurou-s¢ entdo o desenvolvimento de infraestruturas conve-
nientes ¢ apareceu a diferenciagio dos Agentes com a especializag@o
em tour-operators nos paises mediterrinicos relativamente & Europa
do Norte, ¢ em outros paises europeus relativamente aos EULA.

A nocio de wholesaler assim como a nogiio de transportador su-
pletente ou charter, subsididrio ou nfo, aparece nos paises de origem
do trifego.
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Dagui se vé que o esforge de venda aparece nos paises produtores
e que os paises receptores dependem da vontade dagueles que incluem
ou ndo nos seus programas determinados destinos,

Se o problema se atenua para os paises europeus nio mediterri-
nicos que sd30 produtores relativamente aos mediterrinicos e recepto-
res relativamente aos EUA. ¢ em que o crescimento de rendimento
individual Thes permite mesmo rivalizar em lermos de wvolume, ele
agrava-se nos paises mediterrinicos de natureza quase exclusiva-
mente reccplora.

Isto é os paises produtores tem uma maior mobilidade na esco-
lha dos destinos que os paises receptores tem na escolha das origens.

Qual a solugio para manter constante uma corrente de trifego?

Por um lado investimentos wvultosos na industria turistica, nem
sempre possiveis com capitais nacionais, tendentes a aumentar o poder
caplativo ¢ a aproximar de zero os reflexos dos custos de organizagio;
por outro lado resolver o problema dos investimentos facilitando-os
aos paises de origen o gue oferecia uma certa garantia de estabilida-
de dos fuxos.

Se o objectivo foi atingido criou-S¢ no entanto um outro pro-
blema que foi o aparecimento de tour-operators na origem diminuin-
do a importincia destes no destino.

E em termos econdmicos, o que é que isso significal

Parece-nos que significa que o pre¢o dos servigns pagos pelo uti-
lizador na origem n&o sai do pais, ou sal em pequena quantidade e
apenas para ¢ pagamento de mio de obra nio especializada, de al-
guns géneros ¢ eventualmente de artesanato. E dizemos alguns gé-
neros porque as necessidades de abastecimento ultrapassam as ca-
pacidades de produgo do pais receptor que se vé obrigado a recorrer
4 importaciio. A importagio de onde? Pois dos paises de origem dos
turistas que tem excedentes, ja pelo despovoamento durante os meses
de férias ji porgque a sua estrutura industrial normalmente lhos per-
mite!

Agravando ainda este problema existe a estacionalidade do tri-
fego intermacional: uma utilizagiio encrme nos periodos de ponta e
a falta de utilizagio nos outros periodos.

Esta estacionalidade faz-se sentir mais nos paises receptores, es-
pecialmente nos mediterrinicos cujo poder atractivo se confina ao pe-
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riodo de Verdo. O pais produtor tem a vantagem da alternancia dos
destinos escolhendo estes em fungio do periodo,

Quero dizer um transportador charter de um pais produtor pode
substituir & sua operagiio de werfip para um pais de sol por uma
operacio de inverno para um pais de neve, mantendo um cocficiente
de ocupagdo bastante aceitdvel. Um transportador charter dum pais
de destine tem que aumentar o seu esforgo de captago durante o
periodo off-season, sujeitando-se a menores utilizagGes, isto €, apro-
ximar-se do campo do transportador regular,

Falta ainda considerar os factores de desenvolvimento das regides
turisticas. Todos sabemos que a ¢Xisténcia simples de condigdes natu-
rais nfio basta para o desenvolvimento duma regifio em termos de tu-
rismo individualizado e ainda menos em termos de turismo de massa.

Todos os autores sdo undnimes no reconhecimento do transporte
aéreo como um factor primodial para o inicio de um processo de des-
envolvimento turistico. Tal processo comega pelo estabelecimento de
uma ligagio aérea operada a maior parte das vezes com prejuizo e
quase sempre sem lucro. Esta operagio ¢ apoiada por um esforgo
promocional e publicitirio do transportador no sentido de angariar
mais trifego a0 mesmo tempo qQue os organismos governamentais
fazem um apelo ao investimento na regifio, investimento que wvai
crescendo lentamente até que a regifio se torna num ponto de destino
procurado. Quiro processo € serem os organismos governamentais a
fomentarem o desejo de investimento numa regifio ¢ os transportado-
res regulares estabelecerem ligagdes nas condigdes ji descritas.

De qualquer forma, no moMento em que a procura se¢ torma
estivel e o risco de investimento diminui entra-se na fase de investi-
mento macigo, muitas vezes inconfrolado, e aparecem entio os trans-
portadores ndo regulares.

Raramente se viu, s¢ Ja alguma vez sc viu, fazer-se um investi-
mento em bloco numa zona de potencialidade turistica sendo os
transportadores ndo regulares a accitarem a fase de arrangue com to-
dos os riscos e prejuizos que cla comporta.

Nio pretendo atacar aqui o papel dos transportadores nio regula-
res em defesa dos regulares, mas simplesmente confinar as zonas de
acgio de cada um deles através de uma andlise da situagio presente

¢ do passado recente,
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Os charters descmpenham um papel importante na socializagfo
do turismo, mas si0 os transportadores regulares que se tém respon-
sabilizado pelo desenvolvimento do turismo em si!

Chegamos, pois, ao ponto em que temos uma panorimica da si-
tuagdio, estando em jogo todos os intervenientes com intercsses com-
plementares ou divergentes no processo de produgio e distribuicBo
do circuito de viagens.

Como & entio possivel coordenar tais interesses no campo da
operacio do servio de viagens?

Apesar de evidentes, as diferenciaghes de sub-actividades a que
fizemos referéncia nic sfo ainda reconhecidas em muitas dreas. Na
Europa, por exemplo, nfo existe perfeitamente regulamentada a ac-
tividade de wholesaler ou de tour-operator agrupando-se todos sob
a designagdo de Agentes de Viagens. Esse facto dificulta numa certa
medida as relagbes pois como & evidente actividades diferenciadas
pedem relagles diferenciadas e tal ndo é possivel.

Por exemplo, no campo das comissbes um wholesaler tem direito
4 mesma comissdo sobre o transporte agreo do que um retalhista.
A remuneragio de uma actividade deve ser proporcional ao esforgo
dispendido de forma & que ambas as partes sintam interesse na cola-
boragio. E este fundamentalmente o eixo psico-econémico das rela-
gdes. A diversidade dos interesses em jogo, dos objectivos prossegui-
dos, das potencialidades individuais levou A criagio de associagbes de
interesses afins com a responsabilidade de classe, autoridade, autono-
mia e conhecimento dos problemas que lbe permitisse a discussfo
em nome colectivo obtendo direitos ¢ aceitando deveres.

Tais associaches sio normalmente aceites pela colectividade sendo
neste campo a International Chambre of Commerce a mais geral e
responsivel pelo codigo ético do comércio ¢ mais recentemente pelo
das praticas de marketing. Estio assim estabelecidas as bases mo-
rais gerais das relagbes entre produtor e consumidor, a qualquer
nivel.

MNum campo mais especifico temos as associagies profissionais
cujo fin é a defesa dos interesses da classe que representam,

A UF.T.A. representa os interesses das Agéncias de Viagens de
todo o mundo exercendo um papel de regularizador das actividades.
Procura estabelecer contactos estreitos com outras associagdes como
o U.0.0OLT.O. (que agrupa os organismos oficiais de turismo) com
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as comissbes de desenvolvimento das MNagbes Unidas, com a LAT.A.
e com a AT.A.

Por sua vez, os transportadores regulares, com algumas excepgies,
associaram-s¢ na LAT.A. que defende os seus interesses e mantém
contactos com as outras associagdes.

Os charters independentes associaram-se também na LA:CA.
(International Air Charter Association) enquanto que as companhias
charters subsidiirias de Companhias Regulares criaram a AC.CA.
(Air Charter Carriage Association).

A proliferagio de associagles deste tipo, em vez de oferecer
mais beneficios ao piblico em geral ¢ aos proprios associados cm
particular vem agravar uma situacdo ja de si altamente concorrencial
sem beneficios para ninguém,

Na raiz hd um bolo que interessa a muitos, e que € o desenvol-
vimento meteorico do turismo internacional, e de que cada um quer
apanhar a maior fatia.

Acontece por isso que os transportadores, por se terem transfor-
mado em complemento do arranjo terrestre como ji dissemos, de-
pendem cada vez mais dos fluxos criados e comercializados pelos
wholesalers ¢ esse reconhecimento, acompanhado da necessidade de
manter as operagdes a um nivel aceitivel de rentabilidade levou a
modificagtes profundas das relagbes.

Enquanto que as relaghes se mantinham tradicionalmente hori-
zontais, quer dizer, dentro de cada actividade cada um dos interve-
nientes contribuia com uma parte da sua produgio para o produto
final, a autocracia do “wholesaler-tour-operator” levou ao tipo de
relagdes verticais, isto &, 4 comparticipagio no capital de forma a ter
uma palavra a dizer na orientagio dos fluxos.

As AssociagOes, ou pelo menos o seu poder de didlogo, foram
relegadas para wm plano puramente ético, no sentido da filosofia
moral, ultrapassadas pelo poder intervencionista individual.

Esse novo tipo de relagdes Agente de Viagens-transportador em
que a integrachio é feita em qualquer dos sentidos, levou também &
integracfio das cadeias hoteleiras e outros servigos terrestres. O pre-
juizo num dos sectores é compensado pelo beneficio nos outros ofe-
recendo-se assim um produto a baixo preco, de utilizagio muito gran-
de, sendo este Gltimo factor o primordial.
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Aos retalhistas cabe-lhes a distribuicio do servigo acabado em
condigdes de conveniéncia para o novo wholesaler-tour-operator que
passa a impor-lhe, em muitos casos, a compra do transporte aéreo
juntamente com O arranjo terrestre.

Oz Agentes independentes estio confinados a uma operagio de
marketing dirigido a segmentos especiais do mercado que nio aceitam
a massificagio da viagem e preferem pagar mais caro.

Uns e outros clamam que a comissio recebida pela venda do
transporte aéreo ndo € suficientemente remuncrativa.

Respondendo a esta reclamacio e fazendo um apelo & criativi-
dade dos Agentes ¢ ao sen poder de penetragio do mercado estd
a desephar-se no geio da indistria uma tendéncia para a introdugio
de um esquema de comissbes mais adaptado 4 tipologia dos elemen-
tos de distribuigdo, pagando mais pela venda de tarifas cujo rendi-
mento por passageiro-quilémetro é maior.

Como jd vimos que a tipologia dos pontos de venda tende a
adaptar-se & segmentagio do mercado teriamos ai um passo para a
solugio do problema de satisfagio mitua que focamos atrds.

O principio das relagdes multivocas que invocamos, base do siste-
ma, tende para as relagbes reciprocas e equivocas de undades eco-
ndmicas que se confundem: wholesaler/transportador /llholesaler; tour-
-operator,/wholesaler/tour - operator; transportador/tour - operator/
/transportador.

Este triangulo detem o mercado turistico mantendo os wholesa-
lers relagles univocas com os retalhisias que se tornam pontos de
vendas de um sistema distributivo perdendo toda a criatividade e au-
toridade. O sen afastamento cada vez maior dos transportadores e das
sub-técnicas de concepgiio e produgio do servigo confind-lo-i cada
vez mais a essa posigio.

Por outro ladoe mantem-se um outro triangulo de relagio entre
o tour-operator, o transportador e o Agente independente tendents
& criagio de um produto sofisticado dirigido & minoria.

A relacdo dupla suportada pelo Agente € neste caso muito im-
portante porquanto o tipo de viagens por ele comercializado é suscep-
tivel de maleabilidade podendo dirigir-se para periodos menos pro-
curados ¢ para zonas tarifirias mais importantes. O tipo de clientela
mantido por este Agentes ¢ normalmente tradicional e de indole
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receptiva apreciando o servigo em toda a sua extensdo e com um
peder de escolha preponderante,

Em que ponto nos encontramos agora do problema que nos ocu-
pa: relagbes entre Agéncias de Viagens e transportadores regulares
e charter?

Ao nivel da viagem turistica de massa acentuam-se as relagbes
entre wholesalers/tour-operator ¢ transportadores tanto regulares como
ndo regulares. As relagbes sdo to cstreitas que além de econdmicas
passaram também a ser financeiras,

Nos paises produtores de turismo os transportadores ndo regula-
res identificam-se mais com os wholesalers do que os transportadores
regulares pois a companhia nacional assume normalmente essa posi-
¢io devido 4 sua estrutura e dificulta assim a acgdio dos outros trans-
portadores.

Wos paises receptores de turismo hé tendéncia para o agrupamen-
to dos pequenos tour-operators, se nio quersm ver-se absorvidos pelos
wholesalers dos paises de origem. As relagdes com o transportador
nacional sfo normalmente vincados traduzindo-se por um apoio de
comercializagio feito pelo transportador que pondo a sua organizagio
ao servigo do tour-operator fornece aos wholesaler o produto ao prego
do custo {nico meijo de concorrenciar a companhia nacional do pais
de origem.

As relagBes entre tour-operator ¢ transportadores nio regulares
sd0 neste caso mais evidentes. A sua definigio resulta de uma opgao
a ser tomada por aqueles com vistas ao futuro.

Ao nivel da viagem turistica individualizada as relagbes sio mais
elisticas e mais evidentes entre o Agente independente & os transpor-
tadores tendo aquele raramente recurso ao transportador charter. In-
versamente, o transportador regular considera o Agente independentz
como ponto importante do sew sistema de distribuigio e procura awxi-
liar & sua criatividade através da informago constante do seu produ-
to. Devido ainda ao poder selectivo dos seus clientes, & para estes
que dirige essencialmente a sua promo¢io de qualidade e de pres-
tigio.

O transportador nio regular nio promove normalmente este tipo
de Agente,

Os retalhistas tendem cada vez mais a ter relagbes lhnicamente
com o5 wholesalers. A sua promogfio ¢ mesmo assim feita indeferen-
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temente pelos transportadores regulares e nio regulares com perpon-
derincia dos Gltimos no momento presente embora os transportadores
rcgulares tentem recuperar o atraso.

No caso das viagens ndo turisticas as relaghes entre Agentes de
Viagens e transportadores nio regulares s@o priticamente nulas. B
este um tipo de viagens dirigido Gnicamente & vocagfio do transporte
regular. O aparecimento de departamentos de viagens nas prandes
empresas e associagdes que procuram contactar directamente os trans-
portadores regulares para & organizacio das viagens dos seus quadros
ou dos seus membros cria por vezes problemas relativamente aos
Agentes. Os transportadores regulares tém até agora procurado pro-
teger os interesses dos seus Agentes. Mas até quando poderio con-
tinuar a fazé-lo?

Se nio for possivel, prevé-se no futuro nova alteragio das con-
digdes de equilibrioc com consequéncias imprevisiveis dz2 momento.

O que é certo é que grandes modificagBes surgitio: incremento
do turismo interno diminuinde o trismo internacional.

Qual o papel entdo dos transportadores ndo regulares?

A introduglo de tarifas baixas para individuais ¢ pequenos gru-
pos assim como a especializacBo dos transportadores regulares em
viagens de destinos multiplos, viagens educacionais, culturais ¢ con-
gressos como a venda de viagens em super-mercados, grandes arma-
Zéns & outros, abalario certamente a estrutura actual.

Nio podendo prever o papel de cada actor nesta imensa e com-
plexa cena do transporte aféreo internacional ¢ do rismo como pre-
ver as relagtes entre cles?

E o problema que ponho & meditagio de V. Exas.
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