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1. LA ESTRUCTURA COMERCIAL TURÍSTICA 
El producto turístico, al igual que sucede con otros productos, debe llegar al consumidor, es   decir, se debe trasladar la imagen de marca y las características del viaje al posible comprador del mismo. 
Se trata pues, de facilitar la información y el acceso del comprador al producto. Las peculiaridades del turismo marcan diferencias sustanciales respecto a la comercialización de otros productos: 
-Son productos intangibles 
- El acto de venta no cambia la propiedad del producto, sino que simplemente se asegura la transmisión de su derecho de uso 
- En la prestación del servicio turístico, el contacto entre prestador y consumidor se establece de forma directa, muchas veces al margen del comercializador, por lo que a ojos del consumidor la participación de dicho comercializador en la producción del servicio es casi inexistente. A pesar de todo ello, la venta suele facilitar el contacto entre el oferente el demandante. En turismo el oferente es el prestador directo del servicio (compañía aérea, restaurante, hotel,) y la acción de poner en contacto al prestador del servicio y al demandante es el intermediario y el operador turístico. 
2. LOS AGENTES: OPERADORES Y AGENCIAS DE VIAJES 
Como hemos visto la comercialización turística se hace a travé4s de dos grandes figuras. Estos agentes adquieren formas muy diversas según los países y las circunstancias del mercado en el que operan, y muchas veces intercambian sus funciones entre sí. Los operadores turísticos:
Los operadores turísticos o mayoristas son aquellos que negocian con los prestadores el uso del soporte físico por un tiempo limitado Su función comercializadora es la creación de viajes combinados (paquetes turísticos) que luego venden al por menor a los consumidores directamente o a través de las agencias de viajes. 
1 Los operadores turísticos pueden ser unidades de negocio mayoristas o bien una agencia minorista que trata por un lado con el prestatario y luego revende las plazas contratadas a un precio global. El trabajo de los operadores turísticos se desarrolla en los siguientes términos: 
- Estudio y planificación del mercado, estudio de la competencia y elaboración de estrategia. 
- Desarrollo del producto y de sus componentes 
- Distribución del catálogo 
- Venta 
- Emisión de documentación y control del viaje 


Agencias de viajes: 
Los agentes de viajes distribuyen en general productos turísticos creados por los prestatarios o por los operadores turísticos, a cambio de una comisión incluida en el precio. A su vez, los agentes receptores se responsabilizan de los servicios y actividades auxiliares requeridos por los prestadores o por los operadores turístico
Adicionalmente, las agencias de viajes suelen componer ellas mismas algunos paquetes turísticos. 
La utilización de la agencia de viajes como comercializadora del viaje o de cualquier aspecto relacionado con la experiencia turística varía según los países y las zonas. 

3. LAS NUEVAS RELACIONES COMERCIALES 

Las relaciones comerciales entre prestador, comercializador y turista están cambiando como consecuencia de dos tendencias fundamentales: 

-La introducción de nuevas tecnologías 
- La modernización y flexibilización permanente de las estructuras dando pie a una progresiva reducción de los precios turísticos. 
El abaratamiento de los costes de la intermediación es ruto de la sustitución de 
[bookmark: _GoBack]funciones que antes realizaban algunos de sus componentes, 
de la entrada de los nuevos sistemas de información en los procesos de producción. 
La consecuencia del aumento de la competencia en comercialización afecta a los diversos actores del sector a introducir cambios en sus operativas de la siguiente forma: 
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- A los prestadores empiezan a tratar directamente con el cliente a 
través de los nuevos sistemas de información y comunicación (Internet), sustituyen la 
venta que se hacía a través de agencias por medio de equipos de venta propios. 
-
 A   los   operadores: recen empresarialmente y aumentan su negocio adquiriendo empresas que integran una oferta completa. Esto les ayuda a fabricar viajes a menor precio, expandiendo y ampliando su negocio, creando a veces su propia red de ventas. Por ejemplo, grandes agencias como Viajes Halcón que, además es propietaria de compañías aéreas (Air Europa), cadenas hoteleras (Hoteles Catalonia) y mayoristas (Travelplan). 
- A las agencias minoristas: se concentran en grandes grupos, bien con agencias de una misma marca (Viajes El Cortes Inglés), o bien asociándose (Viajes Marsans y Viajes Iberia). Existe la tendencia a la especialización y a implantar terminales dentro de las empresas para gestionar los viajes de negocios de grandes multinacionales. Por consiguiente, estamos viviendo un proceso de integración    
Empresarial que está configurando una nueva estructura de la red de ventas turísticas que presenta las siguientes características: 
- Hay unos pocos operadores turísticos que actúan a nivel mundial y un gran número de operadores especializados en un producto o localización geográfica de tamaño mediano. Unos y otros aumentan su protagonismo frente a los prestadores en el diseño de los productos y de los destinos. 
- Fuerte concentración de agencias de viajes, fruto del desembarco en el   mercado   minorista de los prestadores, los operadores, las   
entidades financieras o las grandes superficies. Todo ello bajo numerosas figuras contractuales, por ejemplo, la franquicia. 

4. LOS CANALES DE DISTRIBUCIÓN TURÍSTICA 
Los canales de distribución turística, es decir cómo hacemos llegar el  
producto al consumidor pueden ser de dos tipos: 
Canal directo: cuando el prestador del servicio negocia directamente con el consumidor final. 
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Las ventajas del uso del canal directo por parte del prestador son: 
- control sobre la estrategia del propio producto y capacidad de estructurarlo y posicionarlo según el criterio decidido 
- control sobre la marca 
- mayor   diversificación de clientes y no dependencia de un comercializador
Sin embargo, la principal desventaja es que se pierden puntos de venta lo  
que dificulta llegar a todos los mercados posibles. 
Canal Indirecto: cuando interviene un agente externo de comercialización, al margen del 
prestador.  En este sentido, el prestador utiliza al operador turístico, la agencia de viajes o cualquier agente externo para llegar al consumidor 
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