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MARKETING

Tech Data Azlan y HPE D Azian,

buscan impulsar el crecimiento del canal




Este es un documento producido por

Dicital

MEDIA GROUP

Accede a nuestras publicaciones digitales

m User Reseller

TECH & BUSINESS TECH&CONSULTING

COMO USAR ESTE DOCUMENTO

Con el fin de obtener la mejor experiencia de uso de esta revista, es imprescindible seguir estos sencillos
pasos que te indicamos a continuacion:

Paso 1. Asegurate de disponer de las versiones mas actualizadas de Adobe Reader y Flash Player. Si no
las tienes instaladas, puedes descargarlas aqui:

Paso 2. Accede al enlace de descarga y la publicacién se abre en el visor del navegador.

Paso 3. Usando el icono de guardar que ofrece este visor, descarga la revista en la carpeta donde guardes
los documentos en tu equipo.

Paso 4. Accede a dicha carpeta y usa el boton derecho del ratdn para hacer clic en el fichero de la
revista.

Paso 5. Selecciona Adobe Reader como aplicacion predeterminada para abrir este tipo de documentos.

Paso 6. Una vez abierta la revista, habilita la visualizacién a pantalla completa, y puedes iniciar la lectura
de la revista con todas las capacidades interactivas disponibles.


www.ituser.es/it-user/2015/03/descargar-para-pc-o-mac
www.itreseller.es/descargas/2015/03/descarga-nuestra-publicacion
get2.adobe.com/es/reader/
https://get.adobe.com/es/flashplayer/
www.ituser.es
www.itreseller.es

m I ACTUALIDAD

El mayorista pone a disposicion de su canal tres herramientas para incrementar sus ventas

Tech Data Azlan y HPE buscan
impulsar el crecimiento del canal

Con el objetivo de “ayudar a nuestros partners a impulsar su negoao desde la excelencia’; Tech Data Azlan pone a aisposicion del canal de
Hewlett Packard Enterprise una serie ae herramientas con las que “crecerdn sus ventas”

cion es una de las claves de la supervivencia

del canal de distribucién, contar con las herra-
mientas que, precisamente, permitan a los partners
sacar ventaja de sus competidores es esencial. Asi lo
considera Tech Data Azlan que se ha marcado como
objetivo “asegurarnos que nuestros socios sepan el
valor que proporciona trabajar con nosotros”.

En este sentido, el negocio de valor de Tech Data
ha realizado toda una declaraciéon de intenciones.
“Queremos ayudar a nuestros partners a impul-
sar su negocio desde la excelencia” ha sefalado la
compania quien continua explicando que, para ello,
“nuestro equipo trabaja para obtener resultados y
hacer crecer las ventas de los resellers”.

E n los tiempos que corren, donde la diferencia-

IMPORTANCIA DEL VALOR
La divisién de valor de Tech Data es uno de los pi-

‘ lares del mayorista. Aunque ésta fue una de las que

mas sufrié durante los afos de la crisis, en 2015 vol-
vié a registrar crecimientos. Concretamente su fac-
turacion experimento una subida del 3%, tal y como
explicéd Pauli Amat, country manager de Tech Data
Iberia, durante la pasada edicion de METIC. Para
este ano, las previsiones son
aun mas optimistas. Esto se
debe, fundamentalmente, al
trabajo que el equipo reali-
za con el canal y que busca
transmitir el mensaje de que
“somos un valor para el dis-
tribuidor”.

QUE oFReCE AZLAN

En la actualidad, la mayoria
de las empresas se encuen-
tran inmersas en un proceso
de transformacién digital

que se realiza de la mano de sus partners de con-
flanza. Para que estos puedan satisfacer todas las
demandas que surgen de proyectos, en la mayoria
de los casos complejos, es necesario que el reseller
cuente con las herramientas necesarias.
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ACTUALIDAD

Consciente de esta realidad, Tech Data Azlan ofre-
ce a su red de venta indirecta una serie de benefi-
cios que muestran que “somos un valor para ellos”.

Entre estos beneficios destacan el soporte
pre-venta, el apoyo en todo el ciclo de negocio,
asesoramiento sobre las soluciones, proteccion
de precios, conocimiento de canal y cliente final,
apoyo en acciones de marketing y generacién de
demanda.

Mencion especial para uno de los apartados mas
demandados por el canal en los ultimos anos, y tam-
bién mas negados: acceso a financiacién. El mayo-
rista explica que, dentro de su oferta, también ofre-
ce financiacién para que los partners puedan llevar
a cabo proyectos mas complejos que requieren de
un mayor nivel de inversion.

ReLACION coN HEWLETT PACKARD ENTERPRISE

En el momento en que Hewlett Packard Enterprise
(HPE) comenzé su andadura en solitario, el pasado
mes de noviembre, sus principales directivos mani-

festaron su intencién de seguir apostando porlared
de venta indirecta para cubrir todo el mercado.

[D Azian Partner Marketing, I
Azlan Sodialy ID Acagemy son
las tres herramientas que ofrece
el mayorista a su canal
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Uno de los mayoristas con los que trabaja HPE es
Tech Data Azlan quien “ofrece todo un abanico de
ventajas” a “la nueva Hewlett Packard Enterprise”. Y
no so6lo a HPE, sino que “como partner de Tech Data”
los resellers “podran acceder de forma gratuita a las
tres herramientas de generacion de demanda”.

El objetivo es que la red de venta indirecta “con-
siga aumentar su pipeline” y “construya campanas
de marketing mas efectivas de una forma rapida y
eficiente”.

HERRAMIENTAS PARA EL CANAL

Las tres herramientas son TD Azlan Partner Marke-
ting, TD Azlan Social y TD Academy. La primera de
ellas“pone a disposicién del canal todo lo necesario
para comunicar a sus clientes”. De esta forma, per-
mite crear un e-mail, una web, banners, scripts de
telemarketing, “todos ellos personalizados”. El ma-
yorista explica que “el contenido ya esta preparado.

Lo Unico que tiene que hacer el partners es anadir
su mensaje”. Asimismo, otra de las grandes ventajas
de esta herramienta es que “mide los resultados”.

En el caso de TD Azlan Social, los distribuidores
podran sacar partido de una de las grandes tenden-
cias de la actualidad: el social media. Con esta herra-
mienta se gestionan todas las redes sociales desde
una unica interfaz. Ademas, permite seleccionar el
contenido a publicar en cada red social. “El partner
podra comunicarse con sus clientes en tan solo 3
clics. Solo tiene que vincular sus cuentas sociales y
publicar el contenido de valor Tl que le ofrecemos.
Asimismo, la herramienta detecta leads y le ofrece
un analisis del movimiento de sus redes"”.

Por ultima, TD Academy es “una plataforma onli-
ne de formaciéon” que se compone de modulos in-
teractivos de e-learning. Con esta herramienta el
mayorista busca facilitar el acceso a formacién tanto
comercial como técnica, ya que se puede acceder
a “trainings personalizado, reconocidas cualificacio-
nes, ademas de acceder a certificaciones”. [@
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TD Azlan Partner Marketing

TD Azlan Social

TD Academy



http://bit.ly/ITR10_TDMarketing
http://bit.ly/ITR10_TDASM
http://bit.ly/ITR10_TDAPM

	siguiente 4: 
	Página 1: Off
	Página 21: Off

	anterior 3: 
	Página 2: Off

	siguiente 2: 
	Página 3: Off

	anterior 1: 
	Página 3: Off
	Página 41: Off



