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Conselho de Canais opina
sobre o cenario atual

Leia o artigo sobre a crise global gerado
pelos executivos que compde o Conselho
de Canais de Vendas e Distribuicdao do
Brasil

A variagdo cambial representa hoje o
principal entrave para o desenvolvimento
de negdcios, visto que se tivéssemos
visibilidade da cotacao para realizagao
de negdcios, independente do valor que
venha a chegar o délar, a possibilidade
de fechamentos de propostas seria
muito maior. Poderiamos dizer que o
problema ndo é a cotacdo do ddlar em
si, mas sim a sua flutuacdao constante.
Diante das constantes oscilagdes, temos
acompanhadoalgumassolugdesadotadas
por fabricantes que sdo arriscadas,
como revisdo da remuneracgdo da forga
de vendas e de seus canais indiretos
ou mesmo eliminacao de um canal
para que o valor de venda ao cliente
final fique mais convidativo. Caminhos
que inevitavelmente prejudicardao sua
operagcdo no médio e longo prazo, visto
que afastara seus canais indiretos devido
a falta de credibilidade quanto a postura
do fabricante para o desenvolvimento
de novos negoécios, colocando em risco
o que fora construido em anos de
relacionamento sustentado com o canal.

Em momentos como este uma forma
de minimizar o impacto da crise nos
negocios seria a definicdo de um doélar
fixo pelo fabricante para operagao porum
determinado periodo ou de uma banda
garantida, possibilitando visibilidade de
fechamentos. Os fabricantes de software
tém adotado uma postura de fixacdo do
dolar, o que facilita processo de cotagdes.
Nao podemos nos esquecer que o Budget
dos clientes finais estd em reais o que
dificulta qualquer negociagao tendo como
base propostas apresentadas em dolar.
Muitos revendedores tem tido problemas
com prazo de validade da proposta muito
reduzido que inviabiliza o processo
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de tomada de decisdao dos clientes
finais. Ndo ha apoio dos fornecedores
(distribuidores e fabricantes) quanto a
uma definicao de prazos de validade das
cotagdes compativeis aos exigidos pelos
clientes finais. Além disso, o0s canais
apontam que ha falta de visibilidade do
fabricante com a forma que o cliente
final estd se comportando no cenario
atual. Temos acompanhado também
que a cotacdo nos distribuidores esta
muito condicionada a disponibilidade
dos produtos em estoque, 0 que causa
consideravel desconforto e insegurancga
aos revendedores para fechamentos de
negocios pelos revendedores junto aos
clientes finais.

A aproximacao do fabricante com os
distribuidores, revendedores e clientes
finais com o objetivo de conhecer a
visdao de cada um e buscar formas de
composicao solugdes em momento de
crise é imprescindivel. Ha& problemas
graves de comunicacgao entre os elos da
cadeia. Em momentos como estes todos
deveriam sentar e buscar entender as

“dores”, limitacdeseformasde composicao.

As regras atuais de fornecimento devem
ser revistas e o momento exige mais
flexibilidade. A saida para momentos
como este é a inovagao. O fabricante é o
Unico que pode mudar as regras, mas ao

mesmo tempo cabe aos demais elos fazer

sugestdes de melhoria e nao aguardar o
posicionamento dos fabricantes (cont).

Cligue aqui para ler todo o artigo

publicado no blog.

Pedro Luiz Roccato

Inscricoes abertas para a préoxima
turma do Curso de Extensao em
Gestao de Canais

Realize agora a sua inscrigdo para a proxima
turma de nosso Curso de Extensdo em Gestdo
de Canais. Nao perca mais esta oportunidade
de conhecer com profundidade o universo de
canais indiretos com visdo privilegiada de todos
os elos da cadeia (fabricantes, operadoras

de telecom, distribuidores, revendedores,
VARs e integradores) através de metodologia
de ensino com apresentagao conceitual
totalmente relacionada a aplicacGes praticas.
Acesse 0 nosso site e conhecga detalhes

do programa acima, bem como nosso

portfélio completo de cursos!

Podemos ajuda-lo em seu
planejamento estratégico

O momento nao poderia ser mais oportuno para
a elaboracao do planejamento estratégico de sua
empresa para 2009, visto a chegada do final de
ano e as turbuléncias causadas pela crise global,
principalmente com relacdo a flutuacdo do ddlar.
Aproveite este momento privilegiado para
exercitar cenarios possiveis e garantir elevado
nivel de assertividade com a melhor otimizacao
de recursos e maximizacdo de resutlados.

Caso necessite apoio especializado,

dispomos de metodologia prépria para

ajuda-lo no desenvolvimento de seu

planejamento para o préximo ano.

Dica: comportamento positivo
diante da crise

Em 1991, Sam Walton, fundador do
Wal-Mart, indagado sob o que ele

achava da recessao, respondeu:

“Pensei a respeito e decidi que

nao participaria dela”
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