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Ao afirmaros que existem relacóes estamos a dinamizar o con-
ceito implícito de posicáo relativa admitindo que existe um fluxo uni-
lateral ou multilateral entre os sujeitos considerados.

Esta nocáo de dinamismo esto, pela sua natureza mesma, ligada
a outro conceito nao menos importante que é o conceito de equi-
librio.

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

Ao aplicarmos estes principios físicos ao caso que nos ocupa,
Relacóes entre Agentes de Viagens e Transportadores Regulares e
Charter, verificamos que continuam válidos. Os tres sujeitos em jogo
no caso presente sao pegas importantes de urna actividade que se
integra e contribuí largamente para o circuito económico a escala
mundial.

Nao pretendo reduzir á finalidade do lucro todos os problemas,
mas certamente estaráo de acordó com a importancia que o fenóme-
no económico tem no desenrolar da vida humana; e já que a econo-
mía vive ombro a ombro com os problemas sociais creio que temos
campo bastante largo para as nossas divagares.

O aspecto ético sob que normalmente se trata o assunto das Re-
lacóes nao é mais do que a codificacao das condicóes óptimas de
equilibrio, ou para ele tendentes, e parece-me que se reveste de inte-
resse analisar as causas antes das consequéntias.

As Viagens sao um servido, sector que tem merecido muito pouca
atencao dos especialistas de mercados, em primeiro lugar porque se
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trata de urna noqáo recente, podemos dizer pós-industrial, e em
segundo lugar porque nao sendo um produto concreto e estando di-
rectamente ligado ao comportamento humano torna mais complexa
urna materia já de sí bastante complexa como é o problema da aná-
lise microeconómica.

Tal facto, nao há-de, porém, impedir a análise como ponto de
partida para a clarificagáo da posigáo que cada um dos intervenien-
tes ocupa no circuito.

Se voltarmos á nossa nocáo de equilibrio, podemos traduzi-la por
outras palavras dizendo que um determinado circuito num elo só
pode receber urna quantidade igual á quantidade que pode consumir
e o elo precedente tem de fornecer urna quantidade igual a que pode
produzir. Se tudo se passar assim temos um fluxo constante pois cada
elo está ajustado de tal forma que recebe urna quantidade igual áque-
la que fornece, isto é, nao há circuito pois um elo apenas fornece
urna quantidade que passa pelos elos seguintes até chegar ao primeiro.
Os sujeitos intermedios nao tiveram qualquer accáo a nao ser a de
condutor e por isso nao sao necessários. A sua tendencia é para o
desaparecimento porque o primeiro elemento, produtor, ao receber
a quantidade que produziu fica com excesso de carga e terá de pro-
curar novo espago absorvente ou entáo para de produzir.

A actividade passiva dos elementos intermedios tende pois a eli-
miná-los da cadeia ou a bloquear o circuito.

Num circuito económico cada elemento intermedio tem de ser in-
terveniente, isto é, tem de tomar parte activa na dinámica do fluxo.
Isto equivale a dizer que cada elemento é principio e fim em cada
intervalo de transacgáo considerando os intervenientes dois a dois.

Nesta base, o elemento precedente terá de fornecer urna quanti-
dade inferior a que o elemento subsequente pode absorver sendo a
diferenca existente preenchida pela capacidade de produgáo deste
elemento.

Se a capacidade do elemento subsequente nao for preenchida to-
talmente e o elemento precedente nao puder fornecer mais, aquele
terá que recorrer a outro fornecedor maniendo ou nao relacóes com
o primeiro. Temos pois um elemento recebedor de um ou mais for-
necedores, dando lugar a relacóes univocas, binuivocas ou multivo-
cas.

136



ESTUDIOS TURÍSTICOS 317

Até este momento consideramos um ñuxo num único sentido.
Se existir um fluxo paralelo no sentido contrario, em que as posigoes
se invertem passando o Recebedor a Fornecedor, temos as Relacóes
Recíprocas.

Finalmente se dois fornecedores do mesmo Recebedor ou dois
Recebedores do mesmo fornecedor tem simultáneamente relac.óes en-
tre si dizemos entáo que o circuito é de Relacóes equívocas.

No fundo é o caso da actividade de viagens em que cada inter-
veniente completa o servico com a sua producto até ao cliente que
o utiliza.

Os transportadores e os Agentes de Viagens sao dois elos impor-
tantes no circuito, e as suas Relacóes sao invariávelmente multivocas,
e em bastantes casos reciprocas ou equivocas.

Esta afirmacáo leva-nos agora a análise do problema concreto,
isto é, da posic,ao 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 táo simples como
isso e todos nos o sentimos na nossa vida diaria.

Algumas perguntas surgem:

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

— O Agente de Viagens aceita o transporte, mas como o com-
pleta, com que servidos?

— O utilizador aceita o servico mas em que condicóes?

Responder a estas perguntas é responder a urna grande parte do
nosso problema de Relacóes entre os intervenientes.

E surge ainda outra pergunta: se o servico produzido é destinado
ao utilizador, devemos seguir na análise a ordem lógica da producáo
ou, antes, partir do fim para o principio?

Dentro da óptica de marketing parace-nos que nao será esta últi-
ma a ordem indicada.

Em que condicóes o utilizador aceita o servico, ou, por outras
palavras, porque é que o utilizador compra o servico?

É natural que cada utilizador tenha um motivo para a compra,
motivo consciente ou subconsciente mas real, que nos leva a classi-
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ficá-lo dentro de um determinado grupo de comportamento a que
chamamos motivagáo. Se o servido oferecido for ao encontró da mo-
tivagáo do utilizador potencial este decidirá se compra pois pode
nao poder comprar ou poder e nao querer por nao atribuir ao servido
o valor monetario que o fornecedor lhe atribui, e decidirá também
quando compra em fungáo das suas possibilidades, desejos ou ne-
cessidades.

Definimos tres conceitos fundamentáis do comportamento do uti-
lizador: motivo, poder e desejo de compra e tempo. Quando subdi-
vidimos e classificamos estes factores chamamos-lhes motivagáo, ren-
dimento e estacionalidade e servimo-nos deles para determinar grupos
afins conhecidos por segmentos da populacho ou segmentos de mer-
cado.

Cada segmento define assim a capacidade que pode receber do
elo precedente.

Este, o Agente de Viagens, terá entáo de completar o transporte
com os elementos necessários para ir de encontró ao segmento ou
segmentos a que se dirige e conforme a motivagáo terá de procurar
alojamento, circuitos, desportos, etc., terá de os encontar na data
em que o cliente os procura e tem de praticar um prego con-
veniente.

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

Aproximamo-nos agora do conceito antes definido de relagoes
multivocas e até reciprocas e chegamos ao ponto em que se torna
necessário separar a acgáo do Agente de Viagens em duas partes
distintas: urna na origem em que age como criador e vendedor e
outra no destino em que age como fornecedor ou intermediario de
servicos.

Relativamente ao transportador o Agente pediu o transporte
aéreo.

Conseguidos todos estes requisitos o Agente terá de calcular o
prego por que vende o servigo, isto é, adicionar ao custo dos servi-
gos que comprou o prego da sua própria organizacáo.

Ora urna organizacáo cara onera demasiado o prego final do
servigo o que afasta grande parte do mercado potencial ou entáo
o preco da organizacáo tem de ser amortizado por urna venda em
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grande quantidade que nao se coaduna muitas vezes com o mercado
geográfico e demográfico que limita urna localizacáo como ponto de
venda.

Chegamos a outro estadio em que é necessário fazer urna se-
paracáo.

Aparece o Agente com urna grande organizacáo capaz de produzir
um produto versátil que vende a outros Agentes com organizac.óes
mais pequeñas. Surge assim a nocáo de grossista e retalhista.

Temos entáo o retalhista que compra o arranjo terrestre e o
transporte ao grossista ou que só compra a parte terrestre ao gros-
sista e compra o transporte directamente ao transportador.

Chegamos ao. ponto em que as rela^óes se tornaram equívocas.
Se considerarmos agora o problema sob a óptica do Agente no

ponto de destino fornecendo servidos terrestres e grossistas e outros
agentes póe-se o mesmo problema de dimensáo e custo.

Assim o grossista que tem grande poder de compra está em po-
sic.áo de forjar os precos do fomecedor que nao tem outra solucáo
que nao seja a da producáo em serie para baixar o custo unitario.
Forzosamente que um tal agente tende para a especializac.áo 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 próprios pro-
dutos.

Ao seguirmos a lógica desta análise verificamos que a diversifi-
cacáo da actividade do Agente é devida especialmente a necessidade
de producáo de arranjos terrestres em quantidades grandes e a precos
acessíveis, isto é, vemos que o principal factor de diversificacáo é a
motivagáo turística nos seus varios aspectos.

Passando agora do Agente ao transportador assistimos também
a urna modificac.áo estratural ao longo do tempo: inicialmente o
arranjo terrestre era um complemento do transporte aéreo enquanto
que mais recentemente se inverteram as posicóes passando a ser
transporte aéreo um complemento do arranjo terrestre.

Esta mudanga tem provocado alteragóes profundas na accáo dos
transportadores levando também a urna diversificacáo.

Essa diversificacáo aparece ao nivel tarifario, com origem em
dois motivos principáis: por um lado o desenvolvimento tecnológico
que permite por ao servico avióes 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 utilizagáo; por outro lado a segmentado do mer-
cado de viagens que pela sua tendencia para a socializacáo atrai cada
vez mais público alargando-se o leque das possibilidades de compra
dos utilizadores.

Ambos estes motivos se completam pois os transportadores dáo-se
conta de que nao poderáo operar em condic,5es de equilibrio econó-
mico se nao melhorarem a utilizacáo dos seus avióes o que os leva
a dirigirem-se a novas carnadas de público. Mas o novo público se
bem que receptivo á ideia da viagem por aviáo nao pode pagar os
precos tradicionais. Criam-se entáo tarifas diferenciadas com o fim
de desviar as novas carnadas de utilizadores para períodos menos
procurados oferecendo presos mais baixos.

O eixo motivacional aliado ao atrativo do preco é o turístico.
As correntes criadas através do desenvolvimento desta nocáo mo-

vimentam-se essencialmente entre os países da Europa do Norte e
Central e os países da bacia mediterránica.

Mas naqueles países vai crescendo a filosofía socializante atin-
gindo todos os sectores, aumentando o rendimento por cabera e alar-
gando os períodos de ferias.

Chega-se pois a um ponto em que a quase totalidade da popu-
lacáo toma ferias e urna grande parte as dedica ao turismo interna-
cional: nasce entáo o turismo de massa.

Acho importante fazer esta pequeña rezenha histórica pois o
aparecimento da noc,áo de turismo de massa deu origem á diferencia-
qáo dos transportadores aéreos com o aparecimento dos nao Regula-
res, também chamados charter.

Inicialmente, na Europa, as companhias "charter" aparecem com
a dupla intenc.3o de aproveitar o equipamento obsoleto das compa-
nhias regulares e também de captar as novas carnadas sociais que
procuram o turismo internacional. Muitas vezes as novas companhias
sao subsidiarias dos transportadores regulares.

Alguns factores permitem a prática de um prec,o mais baixo:

— A utilizacáo de avióes já amortizados, portanto com menos
peso financeiro;

— Um sistema de marketing dirigido ao manuseamento de mas-
sas e por conseguinte com urna sobrecarga unitaria menor;
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— A operacáo de linhas que oferecem urna perspectiva de gran-
de utilizarlo, únicamente.

As Companhias Regulares sao toreadas a um esquema oposto:

— A utilizacáo de equipamento nao amortizado;
— Um sistema de marketing dirigido ao passageiro individual;
— A operacáo de linhas de fraca utilizacao por serem de inte-

resse público.

Objectar-se-á que hoje em dia as companhias charter oferecem o
mesmo tipo de avioes que os transportadores regulares o que é verda-
de, mas os outros factores pesam mormente no prec,o do produto.

Temos, pois, do lado dos transportadores os Regulares, os nao
Regulares subsidiarios e os independientes.

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

A defini?ao das suas posic,6es relativas e ligacóes necessita de
urna pequeña análise geográfica da sua implementacáo.

As grandes correntes de tráfego, ñas quais o turístico tem urna
representatividade cada vez maior. Tem sido nos últimos decenios
entre os países norte atlánticos, especialmente os E.U.A. e a Europa
e entre os países do Norte e Centro da Europa e os países medi-
terránicos.

As razóes principáis situam-se no poder de compra dos habitantes
daqueles países em termos absolutos e em termos relativos aos países
visitados.

Cedo se aperceberam os 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 urna activida-
de nova ao nivel interno com um rápido retorno do capital.

Procurou-se entáo o desenvolvimento de infraestruturas conve-
nientes e apareceu a diferenciacáo dos Agentes com a especializac.áo
em tour-operators nos países mediterránicos relativamente á Europa
do Norte, e em outros países europeus relativamente aos E.U.A.

A nocáo de wholesaler assim como a nogáo de transportador su-
pletente ou charter, subsidiario ou nao, aparece nos países de origem
do tráfego.
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Daqui se vé que o esforzó de venda aparece nos países produtores
e que os países receptores dependem da vontade daqueles que incluem
ou nao nos seus programas determinados destinos.

Se o problema se atenúa para os países europeus nao mediterrá-
nicos que sao produtores relativamente aos mediterránicos e recepto-
res relativamente aos E.U.A. e em que o crescimento de rendimento
individual lhes permite mesmo rivalizar era termos de volume, ele
agrava-se nos países mediterránicos de natureza quase exclusiva-
mente receptora.

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

Qual a solucáo para manter constante urna corrente de tráfego?

Por um lado investimentos vultosos na industria turística, nem
sempre possíveis com capitais nacionais, tendentes a aumentar o poder
captativo e a aproximar de zero os reflexos dos custos de organizacáo;
por outro lado resolver o problema dos investimentos facilitando-os
aos países de origen o que oferecia urna certa garantía de estabilida-
de dos fluxos.

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

E em termos económicos, o que é que isso significa?

Parece-nos que significa que o prec,o dos servidos pagos pelo uti-
lizador na origem nao sai do país, ou sai em pequeña quantidade e
apenas para o pagamento de máo de obra nao especializada, de al-
guns géneros e eventualmente de artesanato. E dizemos alguns gé-
neros porque as necessidades de abastecimento ultrapassam as ca-
pacidades de producáo do país receptor que se vé obligado a recorrer
á importacáo. A importacáo de onde? Pois dos países de origem dos
turistas que tem excedentes, já pelo despovoamento durante os meses
de ferias já porque a sua estrutura industrial normalmente lhos per-
mite!

Agravando ainda este problema existe a estacionaüdade do trá-
fego internacional: urna utilizacáo enorme nos períodos de ponta e
a falta de utilizac.áo nos outros períodos.

Esta estacionaüdade faz-se sentir mais nos países receptores, es-
pecialmente nos mediterránicos cujo poder atractivo se confina ao pe-
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nodo de Veráo. O país produtor tern a vantagem da alternancia dos
destinos escolhendo estes em func,áo do período.

Quero dizer um transportador charter de um país produtor pode
substituir a sua operac,áo de veráo para um país de sol por urna
operacáo de invernó para um país de nevé, maniendo um coeficiente
de ocupacáo bastante aceitável. Um transportador charter dum país
de destino tem que aumentar o seu esforco de captacáo durante o
período off-season, sujeitando-se a menores utilizatjóes, isto é, apro-
ximar-se do campo do transportador regular.

Falta aínda considerar os factores de desenvolvimento das regióes
turísticas. Todos sabemos que a existencia simples de condic,óes natu-
rais nao basta para o desenvolvimento duma regiáo em termos de tu-
rismo individualizado e ainda menos em termos de turismo de massa.

Todos os autores sao unánimes no reconhecimento do transporte
aéreo como um factor primodial para o inicio de um processo de des-
envolvimento turístico. Tal processo cometa pelo estabelecimento de
urna ligacáo aérea operada a maior parte das vezes com prejuízo e
quase sempre sem lucro. Esta opera?áo é apoiada por um esforzó
promocional e publicitario do transportador no sentido de angariar
mais tráfego ao mesmo tempo que os organismos governamentais
fazem um apelo ao investimento na regiáo, investimento que vai
crescendo lentamente até que a regiáo se torna num ponto de destino
procurado. Outro processo é serení os organismos governamentais a
fomentarem o desejo de investimento numa regiáo e os transportado-
res regulares estabelecerem ligacóes ñas condicóes já descritas.

De qualquer forma, no momento em que a procura se torna
estável e o risco de investimento diminui entra-se na fase de investi-
mento macizo, muitas vezes incontrolado, e aparecem entáo os trans-
portadores nao regulares.

Raramente se viu, se já alguma vez se viu, fazer-se um investi-
mento em bloco numa zona de potencialidade turística sendo os
transportadores nao regulares a aceitarem a fase de arranque com to-
dos os riscos e prejuízos que ela comporta.

Nao pretendo atacar aqui o papel dos transportadores nao regula-
res em defesa dos regulares, mas simplesmente confinar as zonas de
ac^ao de cada um deles através de urna análise da situacáo presente
e do passado recente.
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Os charters desempenham um papel importante na socializagáo
do turismo, mas sao os transportadores regulares que se tém respon-
sabilizado pelo desenvolvimento do turismo em si!

Chegamos, pois, ao ponto em que temos urna panorámica da si-
tuacáo, estando em jogo todos os intervenientes com interesses com-
plementares ou divergentes no processo de produgáo e distribuicáo
do circuito de viagens.

Como é entáo possível coordenar tais interesses no campo da
operacáo do servido de viagens?

Apesar de evidentes, as diferenciac,oes de sub-actividades a que
fizemos referencia nao sao aínda reconhecidas em muitas áreas. Na
Europa, por exemplo, nao existe perfeitamente regulamentada a ac-
tividade de wholesaler ou de tour-operator agrupando-se todos sob
a designacáo de Agentes de Viagens. Esse facto dificulta numa certa
medida as relac,5es pois como é evidente actividades diferenciadas
pedem relacóes diferenciadas e tal nao é possível.

Por exemplo, no campo das comissóes um wholesaler tem direito
á mesma comissáo sobre o transporte aéreo do que um retalhista.
A remunerac.áo de urna actividade deve ser proporcional ao esforco
dispendido de forma a que ambas as partes sintam interesse na cola-
borac.áo. É este fundamentalmente o eixo psico-económico das rela-
c e s . A diversidade dos interesses em jogo, dos objectivos prossegui-
dos, das potencialidades individuáis levou á criacáo de associagóes de
interesses afins com a responsabilidade de classe, autoridade, autono-
mia e conhecimento dos problemas que lhe permitisse a discussáo
em nome colectivo obtendo direitos e aceitando deveres.

Tais associac,óes sao normalmente aceites pela colectividade sendo
neste campo a International Chambre of Commerce a mais geral e
responsável pelo código ético do comercio e mais recentemente pele
das práticas de marketing. Estáo assim estabelecidas as bases mo-
ráis gerais das relacóes entre produtor e consumidor, a qualquer
nivel.

Num campo mais específico temos as associagoes profissionais
cujo fin é a defesa dos interesses da classe que representam.

A U.F.T.A. representa os interesses das Agencias de Viagens de
todo o mundo exercendo um papel de regularizador das actividades.
Procura estabelecer contactos estreitos com outras associacóes como
o U.O.O.I.T.O. (que agrupa os organismos oficiáis de turismo) com
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as comissóes de desenvolvimento das Nacoes Unidas, com a I.A.T.A.
e com a A.T.A.

Por sua vez, os transportadores regulares, com algumas excepcóes,
associaram-se na I.A.T.A. que defende os seus interesses e mantém
contactos com as outras associac,5es.

Os charters independentes associaram-se também na I.A.C.A.
(International Air Charter Association) enquanto que as companhias
charters subsidiarias de Companhias Regulares criaram a A.C.C.A.
(Air Charter Carriage Association).

A proliferacáo de associacoes deste tipo, em vez de oferecer
mais beneficios ao público em geral e aos próprios associados em
particular vem agravar urna situacáo já de si altamente concorrencial
sem beneficios para ninguém.

Na raiz há um bolo que interessa a muitos, e que é 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 já dissemos, de-
pendem cada vez mais dos fluxos criados e comercializados pelos
wholesalers e esse reconhecimento, acompanhado da necessidade de
manter as operacóes a um nivel aceitável de rentabilidade levou a
modificac,5es profundas das relacóes.

Enquanto que as relacSes se mantinham tradicionalmente hori-
zontais, quer dizer, dentro de cada actividade cada um dos interve-
nientes contribuía com urna parte da sua producto para o produto
final, a autocracia do "wholesaler-tour-operator" levou ao tipo de
relacSes verticais, isto é, á comparticipacáo no capital de forma a ter
urna palavra a dizer na orientaclo dos fluxos.

As Associacoes, ou pelo menos o seu poder de diálogo, foram
relegadas para um plano puramente ético, no sentido da filosofía
moral, ultrapassadas pelo poder intervencionista individual.

Esse novo tipo de relacSes Agente de Viagens-transportador em
que a integracáo é feita em qualquer dos sentidos, levou também á
integracáo das cadeias hoteleiras e outros servicos terrestres. O pre-
juízo num dos sectores é compensado pelo beneficio nos outros ofe-
recendo-se assim um produto a baixo preco, de utilizacáo muito gran-
de, sendo este último factor o primordial.
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Aos retalhistas cabe-lhes a distribuic.áo do servido acabado em
condic.5es de conveniencia para o novo wholesaler-tour-operator que
passa a impor-lhe, em muitos casos, a compra do transporte aéreo
juntamente com o arranjo terrestre.

Os Agentes independentes estáo confinados a urna operac.áo de
marketing dirigido a segmentos especiáis do mercado que nao aceitam
a massificacáo da viagem e preferem pagar mais caro.

Uns e outros clamara que a comissáo recebida pela venda do
transporte aéreo nao é suficientemente remunerativa.

Respondendo a esta reclamagáo e fazendo um apelo á criativi-
dade dos Agentes e ao seu poder de penetracáo do mercado está
a desenhar-se no seio da industria urna tendencia para a introducáo
de um esquema de comissóes mais adaptado á tipología dos elemen-
tos de distribuicáo, pagando mais pela venda de tarifas cujo rendi-
mento por passageiro-quilómetro é maior.

Como já vimos que a tipología dos pontos de venda tende a
adaptar-se á segmentacáo do mercado teríamos ai um passo para a
solucao do problema de satisfacáo mutua que focamos atrás.

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

Este triangulo detem o mercado turístico maniendo os wholesa-
lers retardes univocas com os retalhistas que se tornam pontos de
vendas de um sistema distributivo perdendo toda a criatividade e au-
toridade. O seu afastamento cada vez maior dos transportadores e das
sub-técnicas de concepcáo e producto do servico confiná-lo-á cada
vez mais a essa posicáo.

Por outro lado mantem-se um outro triangulo de relacáo entre
o tour-operator, o transportador e o Agente independente tendente
á criacáo de um produto sofisticado dirigido á minoría.

A relacáo dupla suportada pelo Agente é neste caso muito im-
portante porquanto o tipo de viagens por ele comercializado é suscep-
tível de maleabilidade podendo dirigir-se para períodos menos pro-
curados e para zonas tarifarias mais importantes. O tipo de clientela
mantido por este Agentes é normalmente tradicional e de índole
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receptiva apreciando o servido em toda a sua extensáo e com um
poder de escolha preponderante.

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

Ao nivel da viagem turística de massa acentuam-se as relac,oes
entre wholesalers/tour-operator e transportadores tanto regulares como
nao regulares. As relajees sao táo estreitas que além de económicas
passaram também a ser financeiras.

Nos países produtores de turismo os transportadores nao regula-
res identificam-se mais com os wholesalers do que os transportadores
regulares pois a companhia nacional assume normalmente essa posi-
gáo devido á sua estrutura e dificulta assim a acc.ao dos outros trans-
portadores.

Nos países receptores de turismo há tendencia para o agrupamen-
to dos pequeños tour-operators, se nao querem ver-se absorvidos pelos
wholesalers dos países de origem. As relac.5es com o transportador
nacional sao normalmente vincados traduzindo-se por um apoio de
comercializagáo feito pelo transportador que pondo a sua organizado
ao servido do tour-operator fornece aos wholesaler o produto ao prego
do custo único meio de concorrenciar a companhia nacional do país
de origem.

As relac.5es entre tour-operator e transportadores nao regulares
sao neste caso mais evidentes. A sua definic.áo resulta de urna opcao
a ser tomada por aqueles com vistas ao futuro.

Ao nivel da viagem turística individualizada as relacoes sao mais
elásticas e mais evidentes entre o Agente independente e os transpor-
tadores tendo aquele raramente recurso ao transportador charter. In-
versamente, o transportador regular considera o Agente independente
como ponto importante do seu sistema de distribuic,áo e procura auxi-
liar a sua criatividade através da informac,áo constante do seu produ-
to. Devido ainda ao poder selectivo dos seus clientes, é para estes
que dirige essencialmente a sua promoc.áo de qualidade e de pres-
tigio.

O transportador nao regular nao promove normalmente este tipo
de Agente.

Os retalhistas tendem cada vez mais a ter relac.5es únicamente
com os wholesalers. A sua promoc.2o é mesmo assim feita indeferen-

147



328 ESTUDIOS TURÍSTICOS

temante pelos transportadores regulares e nao regulares com perpon-
deráncia dos últimos no momento presente embora os transportadores
regulares tentem recuperar o atraso.

No caso das viagens nao turísticas as relac,6es entre Agentes de
Viagens e transportadores nao regulares sao práticamente nulas. £
este um tipo de viagens dirigido únicamente á vocac.áo do transporte
regular. O aparecimento de departamentos de viagens ñas grandes
empresas e associac.6es que procuram contactar directamente os trans-
portadores regulares para a organizado 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 poderáo con-
tinuar a fazé-lo?

Se nao for possível, prevé-se no futuro nova alterac.no das con-
dic.óes de equilibrio com consequéncias imprevisíveis de momento.

O que é certo é que grandes modifícagoes surgiráo: incremento
do turismo interno diminuindo o turismo internacional.

Oual o papel entáo dos transportadores nao regulares?
A introducto de tarifas baixas para individuáis e pequeños gru-

pos assim como a especializac.áo dos transportadores regulares em
viagens de destinos múltiplos, viagens educacionais, culturáis e con-
gressos como a venda de viagens em super-mercados, grandes arma-
zéns e outros, abalaráo certamcnte a estrutura actual.

Nao podendo prever o papel de cada actor nesta imensa e com-
plexa cena do transporte aéreo internacional e do turismo como pre-
ver as relac.oes entre eles?

É o problema que ponho á meditacáo de V. Exas.
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