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Mercado amadurece e ganha perspectivas positivas
diante dos prejuizos gerados por quedas e variacoes na energia brasileira




| Auster Moreira Nascimento,
da SM5: conscientizacao das
vantagens da segmento

Alexandre I{. Sayar, da
Delta: novas solucdes em |
data center I,g

wavw.partnersales.com.br | Abril 2011 | 37




Pedro Saicher Al Shara, da
TS Shara: perspectiva de
manter a média de 35%
de crescimento em 2011

aos clientes. De acordo com o gerente de Canais, Antonio
Oscar Simbes, o programa de canais desenvolvido pela em-
presa também acrescenta conhecimento na geracio de no-
vos negocios. "Temos um grande diferencial em nosso pro-
grama de certificacdo onde, a cada ano, os canais tém quese
desenvolver, evoluindo no patamar de certificages e tam-
bém manter a certificacdo j4 conguistada. Assim, o poten-
cial de conhecimento & acumulade anualmente, bem como
o comprometimento com a prépria certificacio”, explica.
Aperfeicoade aoc longo dos Gltimos anos, chegando ao
ponto alto no ano passado, o programa de canais da En-
getron ¢ focado em categorias distintas, de acordo com o
potencial do parceiro. Além de oferecer uma campanha
permanente de premiagio, o programa oferece todo su-
porte em pré e pés vendas através de call Center e um de-
partamento de Engenharia de Aplicacio para acompanhar
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parceiros em clientes de demandas maiores. “Provemos
treinamentos de capacitacio e recidagem em fibrica, pois
consideramaos de suma importancia a proximidade entre a
fabricante e o revendedor”, enfatiza Anderson Coutinho,
diretor Comercial e de Marketing.

Seguindo a tendéncia de otimismo demonstrada pelo
mercado em geral, a All Nations também aposta no forte
crescimento deste segmento e estima dobrar o faturamento
de equipamentos de protecio até o final do ano. De acordo
com Camila Nascimento, gerente de Planejamento de Ven-
das e Marketing, é fundamental oferecer recursos para que
05 canais incrementem as vendas. “Realizamos campanhas
internas com a equipe de vendas e, por meio de eventos e
treinamentos em parceria com o fabricante, levamos infor-
magoes relevantes aos revendedores para que eles possam
agregar valor acs produtes”, conta a executiva.



