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Anheuser-Busch: Estrategia de Mercadotecnia I nternacional”

Momentos después de haber presentado €l informe de ventas de 1999 a Consgjo de
Administracion, A.Busch I, Chairman of the Board y Presidente de Anheuser-Busch,
comenta complacido: “hemos tenido un gran afio vendiendo en nuestro mercado mundial,
mas de 100 millones de barriles por primera vez en la historia, ademés de haber obtenido
los més dtos rendimientos de la década. Ademas comenta:

"Los beneficios han crecido al ritmo més ato de la Ultima década.
Entramos en e nuevo milenio con grandes expectativas para otro
gran ano en el 2000. La exitosa combinacion de un extraordinario
comportamiento de la industria doméstica de cerveza, |os productos
mas frescos y de calidad y la instrumentacion de programas de
mercadotecnia y ventas excepcionales, nos permitiran conseguir
crecimientos en los beneficios por accion superiores a 10% para el
ano 2000".

Y agrega

"A nivel mundial nuestra participacion es de aproximadamente 9%
y hemos obtenido logros en los mercados internacionales, ya sea
ganando participaciones para Budweiser o a través de las diversas
sociedades que tienen con otros fabricantes o distribuidores de
cerveza."
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