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Congresso debatera o
cenario de automacao
comercial no Brasil

Evento reunird principais players do
setor de AC e AIDC do Brasil

De 7 a 9 de abril acontecerd o principal
evento do Brasil do segmento de
AC (Automagao Comercial) e AIDC
(Identificagdo e Coleta de Dados), a
Autocom 2009. O evento que ocorrera no
Centro de Convengdes Frei Caneca, na
cidade de Sao Paulo, contara com uma
area de exposicdes com apresentacdo
das solugdes dos principais players do
setor, bem como com a realizacdao do
Congresso de Automacdo, Servicos e
Solugdes para o Comércio, organizado
pela AFRAC.

Dentre o0s temas desenvolvidos no
Congresso este ano, teremos o debate
“Cenario de Automacao Comercial no
Brasil e Tendéncias” que ocorrerda no
segundo dia, 08 de abril, com inicio as
16:50 hs e contard com a mediagdo de
Pedro Luiz Roccato, Presidente da Direct
Channel e com os debatedores Antonio Di
Gianni, Presidente da AFRAC, Alexandre
Conde, Diretor da CDC Brasil, Jorge
Ribeiro Pereira, Presidente da Gertec,
Luis Alberto Garbelini, Diretor da Esys
Colibri e Wolney Betiol, Presidente do
Conselho Administrativo da Bematech.
Os participantes do evento terdao a
oportunidade Unica de conhecer o
ultimo estudo desenvolvido pela Direct
Channel sobre o mercado de tecnologia,
telecom, eletroeletronicos e AC/AIDC a
respeito do nimero de fabricantes em
operacdo no Brasil, bem como o niumero
de fabricantes que disponibilizam um
Programa Estruturado de Canais para
operacao com seus canais indiretos.
Esta edigao inédita do estudo figurara
como cenario inicial das discussoes
entre os debatedores, contando com
a participacao dos congressistas que
poderdao enviar perguntas a mesa.

AUTOC@M2009

O 112 Exposicdo e Congresso de

Automacao Comercial, Servicos
e Solugoes para o Comércio.

At

Associagao Brasileira de Automacdo Comercial

Contaremos também com a identificagao
das sete principais “dores” dos
revendedores de AC/AIDC que serao
debatidas com o intuito de enderecgar
solugdes para os principais desafios dos
canais de vendas e distribuicdo. Dentre as
questdes discutidas teremos: longevidade
e sustentabilidade dos revendedores;
os desafios do direcionamento de
argumentacdao de vendas nao sé na
obrigatoriedade fiscal mas nos reais
beneficios oferecidos pelas solucdes de
AC; o e-commerce como oportunidade
ou ameaca; o desafio de migragao
para o0 modelo de receita recorrente;
as tendéncias de adocdo das novas
tecnologias atualmente conhecidas e as
que estao por vir; as principais causas de
conflitos entre canais, como auséncia de
regras claras para nomeacao e operacao
com canais indiretos pelos fabricantes
junto a seus revendedores e distribuidores
autorizados.

Aproveite esta oportunidade Unica
de participar deste debate com
representantes de todos os elos da cadeia
de vendas e distribuicdo de AC/AIDC
(fabricantes, distribuidores, revendedores,
VARSs, integradores e ISVs).

Acesse agora o site do evento e faga a
sua inscricao!

Acesse gratuitamente nosso rico
acervo de contelido especializado
em canais

Disponibilizamos um volume consideravel de
artigos e matérias em nossos blogs e area
de clipping. Através dos links abaixo, vocé
podera acessar todo o acervo gratuitamente:
e Bl Direct Channel

e Blog do Conselho de Canais

e Blog do Reseller Web
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No caso dos blogs, por exemplo, o dinamismo
da Web 2.0 nos permite acompanhar os
principais acontecimentos do segmento

através do acesso aos arquivos de posts.

No blog do Conselho de Canais contamos com a
publicacao de posts dos principais executivos do

setor, com assuntos atuais e altamente atrativos.

A sua participacao é fundamental para que
continuemos disponibilizando contetdo
altamente especializado. Acesse, leia,

comente e envie sugestoes de temas!

Dica: Aversao a metas pelos
canais

Vocé ja imaginou que maravilhoso seria se

a definicdo de metas nao fosse mais um dos
momentos mais odiados por seus canais de
vendas? A solugdo esta na metodologia de
conducdo das metas com os parceiros. Quando
as metas ndao sao impostas, mas elaboradas a
quatro maos de forma participativa relacionadas
ao Partner Business Plan, os resultados sao
muito mais atrativos sem desgastes em
relacionamento com o canal. Consulte o
capitulo 22 do livro “A Biblia de Canais” para
conhecer uma metodologia especifica para

desenvolvimento do Partner Business Plan.
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