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Magda Nassar, da Braztoa, Abav
Nacional e Trade Tours

Enquanto alguns agentes
de viagens ignoram O usO
de novas tecnologias por
sua conta e risco, alegando
principalmente que a instalagao
€ muito custosa, outros buscam
alternativas e meios de se tornarem
atualizados e competitivos no mercado.
Essa necessidade é cada vez mais urgente
em um cenario no qual o viajante ja esta mais do
que acostumado a fazer suas reservas de forma autbnoma, via aplicativos
mobile. A seu favor, os agentes ainda detém a expertise e vivéncia nos destinos
gue vendem, e aqueles que souberem aliar isso a agilidade tecnoldgica terdo
encontrado a chave para acompanhar os passos do mercado.
Mas como driblar o fator custo na instalagdo das tecnologias necessarias? Para
a presidente da Braztoa, Magda Nassar, as tecnologias estao disponiveis hoje
em diferentes escalas e pregos, e caso as agéncias encontrem dificuldades
para arcar com as despesas de instalacao, podem contar com o respaldo das
operadoras de viagens.
“As operadoras sao grandes parceiras tecnologicas das agéncias e podem
Paulo Rezende, da Amadeus  fornecer as plataformas de que elas necessitam a custos mais baixos, ou por
meio de acordos comerciais’, comenta Magda.
Também diretora da Trade Tours, ela ressalta que as agéncias devem ir além
do GDS e dispor de ferramentas que oferegam servigos complementares,
como locagao de veiculos e venda de ingressos, por exemplo.
Tais plataformas ja sdo oferecidas por empresas como a Trade Tech,
braco tecnologico da Trade Tours. Por meio de APIs, isto €, sistemas
externos que podem ser integrados em suas proprias plataformas,
as agéncias podem escolher vender diretamente em seus sites s6
hotéis, ingressos, carros, ou todos 0s servicos.
Mas o grande desafio é integrar o contelddo proveniente
de diversos provedores, na opiniao do diretor comercial da
Amadeus no Brasil, Paulo Rezende. “As agéncias precisam
dispor de ferramentas que integrem todo o conteddo
proveniente do GDS, sem deixar de lado a personalizagao
para o cliente e a agilidade, pois hoje em dia o viajante esta
acostumado a fazer tudo pelo celular e a falta de agilidade das
agéncias pode resultar na perda (muitas vezes definitiva) de
clientes”, ressalta Rezende.
Ele também aconselha as agéncias a ficarem de olho nas
= novidades. “N&o basta ter os melhores voos e precos pelos GDS ou
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provedores internacionais chegando com boas opc¢des
que nao estdo no GDS, como companhias aéreas low cost,
por exemplo®, comenta o diretor comercial da Amadeus no
Brasil.

Mas o fato de boa parte do conteldo estar fora do GDS
e as agéncias terem o desafio de administra-lo de varias
fontes diferentes e ainda apresenta-lo de forma atrativa
acaba se tornando uma vantagem ao trade brasileiro.
“Comoafragmentacdodoconteldoéumaquestdobastante
forte no Brasil, as agéncias daqui j& estdo preparadas
para lidar com esse tipo de desafio e encontram solugées
bastante criativas para ele, enquanto as agéncias de outros
paises, por estarem habituadas a uma distribuicdo mais
homogénea no GDS, sentem-se despreparadas ao terem
que lidar com conteldos provenientes de diferentes fontes
nos dias atuais”, comenta Paulo Rezende.

Comisso, ele ressalta que as agéncias de outros paises terao
que passar por um aprendizado que o mercado brasileiro
ja absorveu nos ultimos dez anos. “Isso torna as agéncias
brasileiras bem posicionadas em termos operacionais, de
automatizacao e em coleta de conteudo”, conclui.

A forca das agéncias brasileiras frente a um cenario tao
adverso também ¢é destacada pelo vice-presidente de
Marketing e Eventos da Abav Nacional e CEO dos sistemas
Reserve e da Solid Corporate Travel, Luis Vabo.

‘O empresario brasileiro é forte, opera num cenario de
competitividade maxima, instabilidade juridica, crise
econdmica, regime tributario agressivo e um codigo do
consumidor por demais protecionista. Ainda assim, nosso
agente de viagens segue investindo em capacitacao e
tecnologia, pilares de um atendimento de qualidade. Na outra
ponta, empresas desenvolvedoras de solu¢des tecnologicas,
nacionais e multinacionais, especializadas no mercado de
viagens e Turismo, desenvolvem e operam variados tipos de
plataformas tecnoldgicas aderentes ao mercado brasileiro,
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presidente do Reserve

Luis Vabo,

alinhadas com o que ha de mais avangado em uso no mundo’,
destaca Vabo, lembrando que boa parte desses principais
fornecedores de tecnologia se reinem mensalmente para
debater solugdes para as agéncias de viagens num grupo de
trabalho permanente denominado Abav Tech.

NEGOCIE

No que se refere a implementagéo das tecnologias, Luis
Vabo reforga o papel da negociagéo. “Pesquisar, negociar,
buscar solucdes alternativas ou concorrentes e negociar
mais. N&o ha fornecedor que resista a um bom argumento
comercial, 0 mercado nao esta facil para ninguém”, pontua

Luis Vargas, da
Travelport



Siderley Santos,
do Grupo Arbaitman

0 executivo, lembrando que os agentes também podem
buscar o apoio da Abav neste caso.
“Oagentedeviagensassociado pode contar com orespaldo
da entidade, cuja experiéncia e forga do volume global
pode contribuir para uma negociagao em bloco, se couber,
com consequente reducdo de custos de licenciamento,
implementacao e operagao”, explica o vice-presidente de
Marketing e Eventos da Abav Nacional e presidente dos
sistemas Reserve e da Solid Corporate Travel.

Rezende, por sua vez, acredita que os custos das
tecnologias estdo se tornando mais acessiveis e que a
questao € a agéncia saber apostar na ferramenta certa.
Casoinvistanaerrada, deve troca-la o mais rapido possivel.

QUEBRANDO MITOS

Mas antes é preciso desmistificar alguns conceitos
que fazem os agentes acreditarem que as tecnologias
possuem um custo de implementagao elevado.

“O primeiro deles ¢ a percepgao, por parte dos agentes, de
gue tecnologia nao seria investimento, mas sim custo. A
falta de entendimento das tendéncias globais do setor, da
importancia da tecnologia no comportamento do cliente e
de quais tecnologias teriam maior aderéncia a seu negocio
também sao fatores que podem levar o agente a considerar
que o investimento tecnoldgico é desnecessario’, comenta
o vice-presidente interino e gerente geral da Travelport
para a América Latina, Luis Vargas.

A meu ver, as agéncias precisam maximizar o uso dessas
tecnologias em seu beneficio, ampliando as possibilidades de
receitas. Este é o objetivo da Travelport para nossos clientes
e para 0s que ainda nao séo”, complementa Vargas.

A diretora do Sabre Travel Network para o Brasil, Elisa Carneiro,
acredita que o Brasil € um mercado avancadissimo no uso
de tecnologias e APIs que permitiram a criagao de sistemas
robustos no setor de viagens ao longo dos Ultimos anos.

Elisa Carneiro,
do Sabre

‘A oportunidade estd em continuarmos criando um
desenvolvimento sustentavel para todos os players desse
ecossistema. Temos a satisfacao de ter nossa tecnologia
por tras de diversos sistemas das agéncias, que usam
nossas APIs”, comenta Elisa.

Para ela, o fato de as agéncias manterem um sistema
com desenvolvimento proprio € custoso, mas também
traz beneficios. “Seja qual for a estratégia da agéncia, ha
alternativas que lhes permitam operar com eficiéncia e
relevancia”, comenta.

Rezende, da Amadeus, acredita que tudo é uma questao
de escolha. “Tecnologia € fundamental para as agéncias
e o desafio é elas selecionar os melhores parceiros e
fornecedores de sistemas que atendam a todas as suas
demandas”, conclui o executivo.

O LADO DAS TMCS

Assim como acontece no lazer, as agéncias de viagens
corporativas também precisam ir além do tradicional,
e isso significa que oferecer uma ferramenta de reserva
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QUAIS TECNOLOGIAS SAO
FUNDAMENTAIS PARA UMA
AGENCIA?

Paulo Rezende, diretor comercial da Amadeus no Brasil:
“Um motor de buscas eficiente para conteldo aéreo, ho-

téis, locacao de carro e atragées, além de ter um bom ba-

ckoffice para fazer a gestao administrativa e financeira da

empresa, garantindo sustentabilidade ao longo do tempo,

além de uma boa ferramenta de integracdo de contetdo

e sistemas de pagamento com ferramentas antifraudes.

Isso sem contar a personalizacdo e otimizagao de dados

para atender as demandas dos clientes.”

Luis Vargas, vice-presidente interino e gerente geral da
Travelport para a América Latina:

“Tecnologias que facilitem a comunicagao com seus clien-
tes de forma rapida, como o Whatsapp, as redes sociais e
plataformas on-line”

<

on-line (OBT) com conteldo de aéreo e hotel ja ndo é
mais suficiente. “Nosso mercado deseja tecnologias que
possam suprir todas as necessidades de seus clientes, 0s
quais anseiam por solucdes tecnologicas que abranjam
todas as etapas do seu negdcio’, comenta o vice-
presidente do Grupo Arbaitman, Siderley Santos.

Muitas TMCs ja utilizam solugGes integradas para a gestao
de viagens, e a Maringa Turismo disponibiliza o Lemontech
Insights, ferramenta desenvolvida pelo braco tecnoldgico do
Grupo Arbaitman, a Lemontech. O sistema possui solu¢des
integradas para gestao de viagens e despesas, incluindo o
selfbooking de reserva, o front office para atendimento ao
cliente e 0 Expense, que faz a gestéo das despesas.
Durante o processo de implementacao das tecnologias,
o custo sempre serd um desafio. As funcionalidades de
cada solucao tecnolodgica agregam valor na relagao com
os clientes, entretanto em muitos casos nao acompanham
o custo gerado por sua implantagao. A solugéo € a busca
por um equilibrio entre o beneficio percebido versus o
preco cobrado do cliente. E a equac&o valor gerado =
preco compativel.

Mas as despesas podem ser olhadas de forma mais
otimista, segundo Santos. Quando se pensa em
implementagédo de um sistema de gerenciamento de
gastos logo se associa ao consumo total da verba
disponivel para o projeto, mas atualmente nao é mais
assim. O custo é extremamente baixo quando se compara
com os beneficios gerados em economia e eficiéncia
de processos. Existem solugbes para qualquer tipo e
tamanho de corporacao”’, comenta o vice-presidente do
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Grupo Arbaitman.

E importante pontuar que as tecnologias necessarias e
aplicadas ao setor estao disponiveis e em plena utilizagao,
especialmente por TMCs. Algumas delas estao bem
avancadas na implantagao da Inteligéncia Artificial no
atendimento de seus clientes.

Para Santos, o grande desafio das TMCs é viabilizar as
tecnologias ja disponiveis para o mercado, considerando
que ainda ha muitas solucdes as quais elas ainda nao
aderiram, como os cartoes virtuais, por exemplo, que sdo
excelentes aliados nos processos de faturamento.

Mas os desafios das agéncias de viagens corporativas
vao muito além e para o diretor executivo da Alagev,
Eduardo Murad, elas precisam se atentar a dois fatores.
‘Um deles é a parte de atendimento que ndo depende
apenas da TMC, considerando que os clientes hoje estao
contratando a on-line booking tool (OBT) diretamente. E
preciso melhorar a qualidade do que é fornecido pelas
OBTs, ndo s6 no que se refere ao conteudo puro, como
também ao aéreo, hotel, locacao de veiculo, além de
amenities e servicos ancillaries, como wi-fi, reserva de
assento especial e tudo o que vai dentro da experiéncia
do viajante”, comenta Murad, lembrando que melhorar
a experiéncia oferecida pode resultar em um maior
engajamento do viajante na compra e na maior adesao a
politica de viagens da empresa.

Outro ponto a ser melhorado, segundo ele, é o backoffice.
“Tudo o que se refere a venda da experiéncia ao viajante
deve estar conciliado depois, tanto para a prestacao de
contas como também em questdes de duty of care. E



Luis Vabo, vice-presidente de Marketing e Eventos da
Abav Nacional e CEO dos sistemas Reserve e da Solid
Corporate Travel:

“As tecnologias podem variar conforme o segmento ou

especializacédo da agéncia de viagens. Para operar de for-

ma eficaz no atendimento aos clientes, as agéncias preci-

sam de sistemas de reservas on-line integrados em seus

websites, sistemas CRM (customer relationship manage-

ment) para gestdo personalizada do perfil e das deman-

das dos clientes. Ja as operadoras de turismo demandam
sistemas que integram conteldo aéreo, hospedagem
e outros servicos, para formagéo dinamica de pacotes,
precificacdo, mark up etc, enquanto as TMCs utilizam in-

tensamente as on-line booking tools (OBTs) ou sistemas

de gestao de viagens corporativas. Todos estes e outros
segmentos precisam de um bom backoffice, que é o sis-

tema de controle financeiro e de faturamento”

Elisa Carneiro, diretora do Sabre para o Brasil:
“E indispensavel que as agéncias utilizem ferramentas

e sistemas para atender as seguintes demandas: aces-
so movel 24X7 - tecnologia centrada no consumidor que
permita gerenciar a viagem com auto-atendimento; per -
sonalizagao - é preciso ter ferramentas que auxiliem as
agéncias a conhecerem seus viajantes e suas preferén-
cias, e ndo apenas que oferegam uma vasta gama de con-
teudo. Conseguir estender a oferta apropriada para cada
viajante é fundamental. Nem sempre a tarifa mais barata
atende as necessidades do passageiro; escolha e agilida-
de - ter ferramentas que mostrem as ofertas de maneira
rapida e com riqueza de detalhes é fundamental, faci-
litando assim a escolha do passageiro pela opgao mais
apropriada como parte do processo completo da viagem.
Familias de tarifas das companhias aéreas e servicos adi-
cionais sao exemplos de como a tecnologia precisa ajudar
as agéncias a facilitarem o processo de busca e reserva
dos passageiros; uso bem feito dos dados - é mandatorio
utilizar os dados valiosos de forma segura, para garantir
a exceléncia no atendimento aos clientes e a otimizagao
dos processos internos das agéncias. &

Edmar
Mendoza, da
Copastur

necessario um grande investimento em backoffice e na
integracdo de ferramentas de gerenciamento de riscos,
para que a TMC possa entregar ao gestor informacdes
assertivas”, comenta o diretor executivo da Alagev.

Tao importante quanto as tecnologias, a adequacao delas
ao perfil do cliente é fator-chave para o diretor executivo da
Copastur, Edmar Mendoza. “Consideramos fundamental
a adaptacdo das ferramentas ao perfil de nossos clientes.
Cada um deles tem um sistema e um formato de trabalho
diferente e o objetivo da Copastur é conseguir customizar as
integracoes de sistemas e a utilizagao deles de acordo com
a cultura e o processo de cada cliente”, comenta Mendoza.
Para ele, o conceito de custo € relativo, considerando que o

Eduardo
Murad, da
Alagev

gue € caro para a agéncia pode ndo ser para o cliente. “O mais
dificil é conseguir priorizar essas implementacdes dentro dos
clientes, considerando que cada um tem a sua cultura e 0s
seus processos”’, comenta o diretor executivo da Copastur.

E O FUTURO?

Quando se fala em tecnologias, é dificil prever o que
estara em alta para agéncias e TMCs daqui a uma
década, mas algumas tendéncias ja despontam e dao
sinais de forca no mercado.

Para Elisa, do Sabre, o futuro estard nas vendas inteligentes
para companhias aéreas e agéncias. “As dinamicas do

mercado estao levando a necessidade de novos recursos p
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para venda e distribuicao”, comenta ela, citando também
o New Distribution Capability (NDC) langado pela lata, que
visa 0 desenvolvimento e a adocdao de um novo padrao
para a transmissao de dados, baseada em XML.
“Estamos indo muito além do NDC para agregar valor do
comego ao fim da viagem, garantindo diferenciagéo do
produto e de seu tempo de entrega ao mercado, acesso
a um vasto e rico conteldo de aéreo e experiéncia de
compras consistente em todos os canais de vendas’,
comenta a diretora do Sabre para o Brasil.

Além disso, ela cita as seguintes tecnologias em massa
para viagens, que continuardo ajudando fornecedores
e agéncias a proporcionar experiéncias excepcionais:
realidades digitais, blockchain, chatbots movidos por IA e
inteligéncia conectada.

No que se refere as TMCs, 0s proximos passos estarao
na questdo da consultoria, que ndo envolvera apenas o
BI, como também ferramentas de andlise preditiva para
estudar o comportamento de compra do viajante, na
opiniao do diretor executivo da Alagev.

Ja Mendoza acredita que as TMCs acompanharao cada
vez mais 0s passos dos viajantes, sempre antenadas
em questdes de duty of care. O transporte aéreo via
drone, sem piloto e com um custo mais baixo, também
é outra realidade futura vista por ele e podera impactar o
processo de venda de transfers. “Isso sem contar o uso da
inteligéncia artificial por voz, por meio do qual os viajantes
poderdo acompanhar informacgdes sobre seu voo e
hospedagem em tempo real”, opina o diretor executivo da
Copastur.

Enguanto essas tecnologias nao chegam, resta aos
agentes atualizarem constantemente suas plataformas
para nao ficarem obsoletos e atentarem-se a fatores
importantes, como a adaptagao de seu conteudo para
dispositivos moveis - notebooks, tablets e smartphones
— com o intuito de se conectarem a seus clientes e
acessarem dados importantes de viagens a qualquer
momento e em qualquer lugar; investirem na imagem
da agéncia nas redes sociais, incorporando-as em suas
estratégias de marketing e comunicacao; e lembrarem-
se de que nenhuma plataforma substitui sua expertise
e contato humano, afinal, a tecnologia ndo constroi e
mantém relacionamentos tdo bem quanto as pessoas. &

30 | PANROTAS — 22 a 28 de agosto de 2018

QUAIS TECNOLOGIAS
SAO FUNDAMENTAIS
PARA UMA TMC?

Siderley Santos, vice-presidente

do Grupo Arbaitman:

‘Além de oferecer produtos diferenciados, pre-
¢os competitivos, gerenciamento da politica de
viagem, compliance e regras de aprovagao, as
plataformas das TMCs devem oferecer também
solugbes para as demais necessidades, como
multiconteddo de produtos, possibilitando
acesso a inumeras opgdes e com pregos com-
petitivos; integracdes com ERP’s, consumindo
informacdes de RH, contabeis, financeiras e de
compliance, e evitando atualizagao de dados de
forma manual; sistema para gerenciamento de
prestacao de contas e adiantamento; business
intelligence (BI); gerenciamento on-line de e-ti -
ckets ndo utilizados (aqui temos uma oportu-
nidade enorme para reduzir custos); gerencia-
mento de riscos e aplicativos para celular que
facilitem e otimizem os processos.”

Edmar Mendoza, diretor executivo

da Copastur:

‘A maior parte das TMCs ja maturadas utili-
zam uma OBT, assim como o business intelli-
gence (BI), que ja estd bem difundido entre
as empresas. O mobile também ganha cada
vez mais foca, as empresas pediam isso na
hora de contratar agéncias e nao utilizavam,
mas hoje em dia estd bem mais difundido. Ha
ainda vdrias ferramentas de gerenciamento
de despesas, mas muitas empresas ainda
nao conseguiram implanta-las por questoes
de cultura, tempo de treinamento e outras ra-
z0es. Hoje € muito simples integrar os siste-
mas das TMCs com os das empresas, mas
por questdes de prioridade destas ultimas as
vezes isso acaba ndo sendo tdo rapido” m




OUFICC

O New Distribution Capability (NDC) é uma rea-
lidade. O fato de ja serem 60 companhias aére-
as certificadas no novo padrdo da Associacao
Internacional de Transporte Aéreo (lata), quase
o dobro do que havia em 2015 (eram 33), com-
prova o avango gradual.

Considerando que a entidade conta em seu
portfélio com 290 companhias aéreas as-
sociadas, porém, nota-se que ainda ha um
grande campo para avangar neste sentido. De
acordo com o gerente de Relacionamento da
entidade com a Industria no Brasil, Jefferson
Simoes, o objetivo € chegar a 20% das aéreas
globais até 2020.

BRASIL

No Pais, duas companhias se destacam quan-
do se fala em oferecer todos 0s seus servigcos
auxiliares nao apenas em seu proprio site, vol-
tado ao cliente final, mas em uma ligacao di-

End @
gnd of goard
Check In
gheck In
check In
» check In
Check In
ck 1n

felayed 13:39

0?

Leonardo Ramos

reta com os agentes de viagens por meio de
um sistema tecnologico especifico de reservas
- uma das principais caracteristicas do NDC,
que permite maior personalizagdo do tiquete
para diferentes publicos. Chamados ancilla-
ries, eles incluem ofertas de taxa de bagagens,
escolha de assentos com mais ou menos es-
pacos, inclusao ou nao de alimentos e bebi-
das... Em outras palavras, significa que na hora
da compra ndo importara mais apenas o preco
da tarifa, mas todos os componentes incluidos
nela, tornando desnecessaria a compra poste-
rior de tais servigos ao unifica-la em uma uni -
ca aquisicao.

A Unica brasileira certificada no novo padrao
de transmissao de dados da lata € a Gol Li-
nhas Aéreas, que iniciou o desenvolvimento do
servigo ja no final de 2076 em conjunto com a
Reserve e com a Navitaire, fornecedora de sis-
tema de reservas de passagens para compa-
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nhias aéreas. A segunda que oferece servigos
similares é a Azul, mas que ainda ndo se adap-
tou ao padrdo NDC.

‘A Azul conta com um sistema parecido de
distribuicdo para agéncias, com todos 0s seus
servicos auxiliares disponiveis para reserva;
mas eles o fazem via um API proprio, sem a
mesma linguagem do NDC. E bom, mas o
que gqueremos fazer, como principal associa-
¢cao aérea global, é uniformizar a distribuicdo
de bilhetes aéreos no nosso padrdo, para que
nao haja ruidos de comunicagao entre aéreas,
agéncias, operadoras e TMCs, por cada uma
operar com seu proprio idioma técnico”, expli-
cou Simoes.

“Desse modo, as agéncias, que antes sO con-
seguiam comparar as passagens das compa-
nhias pelo valor da tarifa, disponibilidade de
VOO e reserva de assentos, servi¢cos oferecidos
no GDS, poderdo personalizar a compra com
todas as opc¢des que influenciam na experién-
cia do voo, desde categoria até o espaco que
voCcé tem entre um assento e outro.”

Enquanto isso a Latam Brasil (que depende do
grupo Latam) e a Avianca Brasil, embora com
processos de desenvolvimento de novos siste-
mas e em conversas com a lata para se adequar
ao novo padrdo, ainda ndo se certificaram no
NDC. Ja a Avianca Holdings comecou, no final de
julho, a oferecer seu inventario de passagens por
meio do NDC para o metabuscador Skyscanner,
0 que pode facilitar uma posterior entrada da sua
coirma brasileira no mesmo processo.

Vale destacar que o NDC esta aberto a qual-
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Jefferson
Simdes, da lata

quer provedor de tecnologia, intermediario, ter-
ceiro e nao membros da lata para implemen-
tacao e uso. Empresas GDS como Amadeus e
Travelport ja sao certificadas - o que compro -
va, para Simoes, que 0os GDS nao sao, neces-
sariamente, concorrentes -, enquanto Sabre,
ainda neste ano, e Reserve, devem seguir 0s
Mesmos passos.

POLITICA DE VIAGENS

Um dos destaques levantados por Jefferson
Simdes para o ambiente corporativo € a pos-
sibilidade de integrar programas de viagens
especificos no sistema certificado NDC, be-
neficio e facilitador importante para TMCs e
empresas que gerenciam viajantes de nego-
cios. Isso significa que na hora da compra ou
comparacao de passagens de diferentes com-
panhias aéreas, ja pode-se incluir adequacoes
respectiva as diretrizes de uma politica de via-
gens, simplificando e agilizando o processo de
compra.

“Se dentro de um programa de uma empre-
sa esta determinado que viagens com mais
de seis horas de duracdo devem ser realiza-
das na classe executiva, por exemplo, isso
ja acontece automaticamente na hora da
procura por meio do sistema padronizado
no NDC. O perfil da empresa e dos viajantes
frequentes fica salvo, nao importa em qual
companhia vocé pesquise, demonstrando
mais uma vez a efetividade que um sistema
padrdo para todas as aéreas pode ter”, con-
cluiu o executivo da lata. B
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Com expertise nacional e Nossa tradigdo e atendimento Nosso foco na gestao de suas
internacional possuimos experiéncia e qualificado criam solugdes sob medida viagens corporativas, garante
criatividade para oferecer as melhores para a gestao do seu programa de reducdo de custos, ampliando

solugdes para o seu evento, o viagens corporativas e a lazer. controles e simplificando processos.

tornando inesquecivel.
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