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» ABREU ONLINE

ARGENTINA

Apertura de destinos para
mercados latinoamericanos

entro del marco de
la estrategia de ex-
pansion de la empre-

sa en Latinoamérica, el gru-
po Abreu, a través de Abreu
Online (la pata de la compania
creadaen 2007), Victor Alonso
Gonzalo, sales manager para
Latam, y Diogo Julido, direc-
tor general adjunto, mencio-

El drea del Grupo Abreu expuso su
estrategia para Latinoameérica, que inc[uye
los mercados argentino, chileno, colombiano
y mexicano, para promocionar su amplia
cartera de productos.

naron las novedades y proxi-
mas acciones a realizar por la
compania.

"En Latinoaméricatenemos
cuatroprincipales objetivos de
mercado: Argentina, México,
Colombiay Chile. Empezamos
por aqui, acercandonos a los
mayoristas y generando ne-
gocios, invirtiendo en tecno-
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Leonardo Asensio, encargado de Ventas de Abreu parala provincia de
Buenos Aires, Diogo Julido y Victor Alonso Gonzalo.

logia y adaptando las contra-
taciones para vender produc-
tos en Estados Unidos, Euro-
pa Brasil y el Caribe. También
seguimos contratandoen des-
tinos de Asia y Medio Orien-
te"”, menciond Diogo Julido.

Ademads, el directoragregd:
“En Paraguay y Uruguay tam-
bién estamos enfocandonos,
ya que en el mercado urugua-
yohay bastante predisposicion
para la venta e incorporamos
operadores mayoristas dentro
de ese pals”.

En lo que fue la primera vi-
sita de Diogo Julido al pafs, el
directivo pudo observar los
movimientos del mercado y
deméas acciones: “Tenemos
medio camino del trabajo rea-
lizado, ya que la marca Abreu
es conocida y tiene presencia
fuerte. Ahora el objetivo es di-
reccionar a los diferentes ni-
chos de mercado y adaptar-
nos a los clientes para gene-
rar negocios, tanto para onli-
ne, circuitos o receptivo, en-
tre otras alternativas. Inverti-
mos mucho tiempo de opera-
cion para todo el personal de
la empresa, con tal de que el
estandar del servicio siempre
sea alto”.
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Hace un tiempo
decidimos ir
alineando los
negocios online,

los productos de
Estados Unidos y los
circuitos. Esto nos
estd dando buenos

resultados.
)/

Aronso GONzZALO

Los dos responsables de
Abreu también hablaron de
Abreu Online, con una estra-
tegia clara de contratacion,
enfocandose en los destinos
y hoteles que verdaderamen-
te puedan generar ventas. De
estamanera, Julido especificé:
“Nuestra mision no es la de
tener en el inventario mucha
cantidad de hoteles, sino con-
tarcon propiedades concupos
y precios competitivos. Cuan-
douncliente quiere un produc-
to en cualquier parte del mun-
do, tenemos los medios para
garantizar que el amplio servi-
cio se cumpla”.

Por el lado de los mayoris-
tas locales, a raiz de que ca-
da empresa tiene su faceta
online, laoperatoriade Abreu
es comunicar a través de la
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El objetivo es
direccionar a los
diferentes nichos

de mercado y
adaptarnos a los
clientes para generar
negocios, tanto para
online, circuitos o
receptivo, entre otras

alternativas.
Y

JuLrio

web los destinos y hoteles
adaptados a los mercados, y
conectarse con las operado-
ras para promociones y no-
vedades.

Asuvez, Victor Alonso Gon-
zalo ahadié: “Hace un tiem-
po decidimos ir alineando los
negocios online, los produc-
tos de Estados Unidos y los
circuitos. Preparamos capa-
citaciones adaptadas para ca-
da target en los paises donde
comercializamos, y nos es-
t4 dando buenos resultados,
con los mayoristas brindan-
donos apoyo”.

Encuantoalosdestinosque
elmercadoargentinocontinla
eligiendo, los directivos asegu-
raron que “en Brasil estamos
sufriendo con el emisivo, pero
conelreceptivo siestamos ge-
nerando buena demanda. Co-
mo destino, el pals brasilefo
continuia siendo una propues-
ta interesante”.

Para finalizar, Victor Alon-
so Gonzalo dijo: “Desde mi
incorporacion la idea era via-
jar mucho para estar en con-
tacto conlosclientes. Estaes
mi tercera visita al pafs, por
lo que el objetivo es que ha-
ya una continuidad. Los pro-
fesionales de aqui aprecian
que uno cruce el océano y
estemos con ellos, acercén-
doleslas novedadesy capaci-
tdndolos permanentemente.
Por ultimo, queremos apun-
talar y afianzar los mercados
chileno, argentino, mexica-
no y colombiano, ademas de
Uruguay y Peru, contactando
a través de los nuevos desa-
rrollos y atacar con clientes
de peso en diferentes mer-
cados. Es una ventaja contar
con sucursales y profesiona-
les nuestros en la regién”.

Por su parte, Diogo Julido
cerro: "Queremos reforzar
el concepto, la presencia y la
confianza de las personas con
las que negociamos, a través
de las innovaciones que per-
seguimos”.®



