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Clrcuitos con detalles diferenciales, como la ubicacion y categoria de 10s hoteles;
operador Disney Select en Estados Unidos y nueva web exclusiva para vender 10s
parques de Forida, plataforma B2B con contratacion directa en mas de 10 mil
hoteles; y un servicio de atencion personalizada exclusiva para sus clientes en Lat-
noamerica, son algunos de los aspectos que determinaron el éxito del 1° Congreso
Abreu America Latina, donae los distribuicores mayoristas del prodicto supieron por
que €l grupo los considera como el principal accionista de Su neqocio.

» POR JUAN SUBIATEBEHERE, enviado especial a Rio de Janeiro, redaccion12@ladevi.com

a apuesta de Abreu por
América Latina es definiti-
a. Sibien hay una relacion
iniciatica que comenzo en la dé-
cada del 60 con el desembarco
de la compania en Brasil, hoy
mM4s que nunca una gran parte
del negocio integral de Abreu —
que incluye los circuitos por Eu-
ropa y Medio Oriente, el banco
de camas y de servicios terres-
tres Abreu Online vy el recepti-
vo en Estados Unidos, Brasil y
Portugal- se juega su futuro en
esta parte del globo.

En Abreu eso lo saben y
es por ello que han avanzado
en la regién con una estrate-
gia multiplataforma que lleva el
ADN de laempresa fundada en
1840 por Bernardo Luis Abreu,
en Oporto, Portugal, donde co-
menzé estarica historia de mas
de 175 anos: atencién perso-
nalizada, orientacion al servi-
cio, calidad en el producto, de-
talles que hacen la diferencia,
tecnologia de punta y un valor
inalterable en la region: la distri-
bucion a través de los operado-
res mayoristas de cada pais, de
aquellos que conocenelmerca-
do mejor que nadie, basada en
una confianzareciprocaalimen-
tada desde el primer momento

+ LEONARDO CANCINO,

y que acaba de reafirmarse con
una nueva accion: el 1° Congre-
so Abreu América Latina.

Asi, un total de 30 opera-
dores mayoristas de Uruguay,
Argentina, Chile, Peru, Ecua-
dor, Colombia y México, reuni-
dos por el turoperador en Rio
de Janeiro, Brasil, del 3 al 5 de
octubre, conocieron de primera
mano las caracteristicas de las
lineas de negocioy sus noveda-
des, alavez que participaron de
un seminarioy posterior works-
hop en el que también se capa-
citaron sobre Andalucia, Portu-
gal, Turguia, Latam Airlines y Vi-
la Galé Hotéis.

"América del Sur estd en
nuestro ADN. Ahora més que
nunca tenemos que poner fuer
za en este proyecto, que es es-
tratégico para Abreu. Vamos a
tenerque hacermasy mejorpe-
ro el momento es ahora, sobre
todo en una economia cada vez
masglobalyenunasociedadca-
da vez més digital, nosotros se-
guimos creyendo que el cliente
es el activo mas importante de
este negocio; afirmé Diogo Ju-
lido, director general de Abreu
Onlineydesignado coordinador
del proyecto de América Latina
del Grupo Abreu.
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"“Poder ver la globalidad del producto Abreu es fundamen-
tal, mas alla del negocio particular de cada distribuidor. Te-
ner a todos los actores juntos en un solo lugar te renuevan
las ganas de continuar trabajando con Abreu, ver que ellos
cuentan con el respaldo de actores como Turismo de Por
tugal, Andalucia o Latam Airlines te deja muy conforme.
Hoy nosotros estamos trabajando mucho en Europa, Me-
dio Oriente, Asia y Africa, pero por qué no Estados Unidos
y Brasil, tienen buen equipo, buenas tarifas y muy buenas
condiciones, entonces por qué no abrir otro negocio apoya-
dos en ellos. Yo estaba muy cerrado en lo mio, pero estoy
considerando ingresar en nuevos negocios.

Valoro el hecho de estar cara a cara con ellos. Verse, aun-
que sea una vez al ano, tener este espacio donde podemos
hablar de negocios, es importante.

América Latina es un mercado de relevancia para Abreu,
ellos tienen toda la plataforma para desarrollar este nego-
cio. Tienen contratacién, buenas tarifas, una direccion de
primera linea y un equipo comercial que es fuera de serie,
dan ganas de seguir trabajando con ellos”

El1°CongresoAbreuAméri-
ca Latina se desarrollé en el Ho-
telVila Galé y concentré en una
jornada una sesion de capacita-
cionesyunworkshopdondelos
operadores mayoristas, dividi-
dos en grupos, tuvieron alrede-
dor de 20 minutos para recibir
informaciéndelos productosde
los expositores Abreu, Turismo
de Andalucia, Turismo de Por-
tugal, Deluxe Turizm (el recepti-
vo de Abreu enTurqufa), Latam
Airlines Group v Vila Galé Ho-
téis. Ladinamica permitié cono-
cer al detalle la oferta expuesta,
con sus novedades y enfocada
alosintereses de cadainvitado,
ya gue cada uno pudo ahondar
en las alternativas mas relevan-
tes para su negocio.

LAS NOVEDADES DEL
PRODUCTO ABREU.

Las principales novedades
las arrojaron las lineas de nego-
ciode Abreu Online y Abreu Es-
tados Unidos, cuya nueva web
orientada exclusivamente a los
parques de Orlando despert6
gran interés entre los mayoris-
tas latinoamericanos. Ademas,
el departamento América Lati-
na acaba de sumar un servicio
de atencion al cliente especifi-
co para el mercado.

“La nueva web Abreu Flo-
rida estd orientada 100% a fa-
cilitar la compra de los parques
teméticos del destino’ dijo Vitor
Belucci, responsable de Abreu
Estados Unidos, y antes de de-
mostrar que una compra de un
paquete completode Disney se
puede efectuar en menos de b
minutos, enumeré las funcio-
nalidades que ofrece el portal:

cliente

Conexiondindamicacon Dis-
ney y Universal.

Compra de paquetes com-
pletos de Disney en unamisma
reserva (hotel + plan de comi-
da + pases).

Disponibilidad de todas las
promociones de Disney.

Nueva herramienta de Tic-
kets Dinamicos Disney.

Facilidad en la compra de
pases y excursiones.

Contratacion de hoteles en
toda Florida.

“Hace 40 anos que tene-
mos presencia en Estados Uni-
dos, desembarcamosenNueva
York y hace ocho anos que esta-
mos en Orlando. Esto es muy
valioso para las relaciones con
las cadenas hoteleras y los pro-
veedores. Ademas, somos ope-
radores Disney Select! anadio
el ejecutivo.

ATENCION EXCLUSIVA
PARA EL CLIENTE
LATINOAMERICANO.

De acuerdo a lo expresado
porlos operadores consultados
por este medio, Abreu tiene en
América Latina una oportuni-
dad Unica para darle continui-
dad a su crecimiento y apunta-
lar su relacion con los distribui-
dores. Ello en base al respeto
por el canal de ventas vy a cier
tos elementos que hacen Uni-
COS Sus circuitos, como la ubi-
caciony lacategoriade los hote-
les, elguia Abreu (empleado del
grupo, no freelance) que acom-
paha durante todo el recorrido,
las visitas con guias locales, la
inclusién del servicio de male-
teros v las tarifas finales. "Ade-
maés, de cara a nuestros clien-
tes estamos en condiciones de
ofrecer una estructura especifi-
ca, undepartamento paraAmé-
rica Latina, que desde inicios de
esteafnocuentaademasconun
servicio al cliente exclusivo pa-
ra nuestros distribuidores en la
region’ afirmé Paulo Baido, di-
rector comercial y de Ventas de
Abreu para América Latina. Ese
servicio al cliente ya cuenta con
cuatro personas disponibles via
teléfono, Skype y WhatsApp.

ABREU ONLINE,
MUCHO MAS QUE UN
BANCO DE CAMAS.
Nacidaen 2003, Abreu Onli-
ne es unade las lineas de nego-
cio mas jovenes del grupo, sin
embargo en estos anos ha re-
gistradoun crecimiento maraté-
nico y sostenido gracias, entre
otros factores, a la contratacion
directa en mas de 10 mil hote-

Lidia Paredes (Latam Airlines), Leonardo Cancmo (Mediterraneo),
Marianela Esmar (Mundotour) y Ricardo Requejo (Alto Travel).

LOS PARTNERS
DEL EVENTO

e \/ila Galé Hotéis.

e Turismo de Portugal.

e [ atam Airlines.

e Turismo y Deporte
de Andalucia.

e Deluks Turizm.

¢ \\Valt Disney World

Resort.

les, una de las virtudes senala-
daporVictorAlonso, gerente de
Abreu Online paraAmérica Lati-
na, y ratificada por los operado-
res mayoristas consultados por
Ladevi Medios y Soluciones.
Sibien lainversion en servi-
cios y tecnologia ha sido signi-
ficativa (“hace un ano y medio
decidimoslanzar unanueva API
para ser mas agiles y ofrecer a
nuestros clientes la tecnologia
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a la par de las cadenas hotele-
ras, y esta relacién de antano
les permite brindar condiciones
de contratacion de excepcion;
y Cuba, donde es “el Unico ne-
gocio online que tiene la apro-
bacion del gobierno para poder
contratar el inventario de cade-
nas locales y mixtas sin tener
que apoyarse en un interme-
diario local, obteniendo asf ma-
yor competitividad.”

Vale recalcar que de cara al
servicio al cliente, la plataforma
Abreu Online ofrece un Help
desk en espanol con cobertura
horaria para América Latina, de
8 a 20, y desde ese momento
se derivan las llamadas al 24x7,
siempre en espanol.

"El esfuerzo del momento
estd en posicionarnos en ciu-
dades de América Latina. En
Argentina ya contamos con un

El Grupo Abreu: Victor Alonso, Pedro Morgado, Vitor Belucci,
Natércia Simées, Diogo Julido y Paulo Baigo.

de punta necesaria para el éxi-
to de este negocio! refirid Alon-
s0), quizas la principal novedad
de la plataforma B2B venga de
la mano del producto.

"“Si el tréfico desde Améri-
ca Latinaa Europa es grande, el
tréficointeramericano es gigan-
te!" Partiendo de esta premisa,
Alonso se refirié a las intencio-
nes de sumar producto en los
paises de laregion, donde tam-
bién buscaran la diferenciacion
de los demés actores por foca-
lizar los esfuerzos y priorizar en
la contratacién directa.

En la actualidad Abreu Onli-
ne cuentaconunrobustoinven-
tario en Brasil, Estados Unidos,
el Caribe (Aruba, Bahamas, Cu-
razao, Jamaica, RepublicaDomi-
nicana), donde haido creciendo

inventario muy interesante, y
préximamente tendremos dis-
ponibles tarifas enpesosargen-
tinos para que puedan ofrecer
producto local a los residentes;
en Colombia estamos distribu-
yendo el producto Decameron,
una marca muy estricta que ha
confiado en Abreu para su in-
ventario online, y tenemos ex-
celentes tarifas para los locales
en San Andrés; en Chile, Uru-
guay y México también nos es-
tamos posicionando. La inten-
cion es ampliar nuestro portfo-
liodando cadavezmés servicio.
Tenemos uncompromisodefu-
turo con Latinoamérica basado
en un servicio Unico y exclusivo
con unaexperienciaacumulada
de maés de 175 anos’ subrayd
Victor Alonso. \®

EL CUSTOMER SERVICE NACIO PARA
ATENDER Y SERVIR BIEN, DE UNA FORMA
PERSONALIZADA”: PAULO BAIAQ

-¢Qué valor aporta al
cliente el servicio de aten-
cion al cliente?
-Ameritaba, era necesa-
rio, precisamente por la for
ma de distribucién que te-
nemos en Ameérica Latina.
Nos apoyamos en los ma-
yoristas y la necesidad de
crear un departamento es-
pecifico era una obligacion
si gueriamos darle la aten-
cién que se merecen. El
costumer service nacié pa-
ra atender y servir bien, de
una forma personalizada.

-Los operadores invitados
al congreso destacaron
mucho la posibilidad de
establecer una relacion
cara a cara con los directi-
vos de Abreu.
-El cara a cara es una filoso-
fia de la empresa. La familia
Abreu dice que su principal
accionista son los clientes.

Nosotros podriamos haber
organizado un megaeven-
to pero se hubiera perdido
la razdn de nuestra existen-
cia, una relacion muy proxi-
ma, 0jos en los 0jos, muy
intimista, para entender las
verdaderas necesidades de
los clientes, incluso antes
de que las soliciten. Noso-
tros vamos aprendiendo
de ellos para generar los
cambios necesarios, ellos
son los que estan en los
mercados, saben las carac-
teristicas de cada mercado.
Los escuchamos mucho

€ intentamos adaptar nues-
tra programacion a esas
necesidades. Este even-
to ha sido un éxito. Agrade-
mos la presencia de nues-
tros partners y aprovecha-
mos para comunicarles
que ya estamos pensando
donde vamos a hacer la
segunda edicion.



