SUSAMA ESTEVE

istritec prepara

alto para o retalho

a debaixo da asa da Elaconta no

inicio deste ano, frouxe wim curncu-

lo com algumas contas ¢ produtos,
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enquanto  empresa  ndependente,  De
nimeros, Paulo Bapuista, director comercial
da Dstriec, o guis falar, mas sublinhou
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vas iniciais. Prova disto mesmio € o facto de
a empresa estar ja a pensar em nwadar de ins-
talagGes, como b QUESTAD de comentar,
N0 SSEVANIOS A CONGIr COm um Crescl-
mento to exponencial ¢ por 150 ndo -
vamos a  contar ter de fazer um invesi-
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e &, referiu em comversa com aVidi, Como
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armazém € J muito pouco, razio pela qual
«a empresa nada 3 procura de um novo
local, na zona de Aveiros, A muadanca deve-
ri ocorrer apenas no primeino imestre de
M5,

Paulo Baptista acredita que a Distritec
cohquistou o mercado pela diferenga,
fazendo questio em nio apostar naquilo
e todos vendem. sl ‘th.'num por uma
linha de produtos compleamente diferente
daquelas que existem no mercado, o que
nos temn permitido registar todos os meses
axas de crescimento que até para nos sio
LIYEL SUFPresas, COMentou,

E esta tendéncia que o director comer-
cial garante que a companhia continuar a
segur, ate porgue semmndo o mesmo as pro-
vas de sucesso estio dadas, «Como aposta-
mos numa linha de produtos diferente,

penso que ¢ uma opgio clara comprar na
Distritec 33 que os produtos que vendemos
nio se conseguem comprar em mais lado
nenhums, fundamentou

Marcande como munfo a diterenga,

Paule Baposta lembron gue,

i I
sy mercado gio saturado como & o
portugues, em wrinos de disribuigio, uma

Pequena Cmpresa que Quer COMegar um

Com um primeiro ano positivo,

a empresa prepara-se para alargar
a sua linha de produtos e o seu raio
de accao para outros mercados
nacionais e internacionais

negdcio a vender aguilo que rodos os gran-
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ficile. O pontapé de saida™ foi dado com a
area de seguranga, identficada por Paulo
Ii.tE'IH".LI COMD Smueo ]."'[ll:lrlii\".l::l- € Com
ama staxa de crescimento bastante elevada
em Portugals, sAvangimos na area da video-
vigilineta, com produtos bastante inovado-
res que o canal de distribuigio actual nio
teme, indicou. <Por exemplo, na Comrec

deste ano langimoes o Digimeme, que pane-

ce um produto muito simples, nas que teve
muito sucesso na  feiras, reforcou. Este
MISSITG  CXECUnVo  ragou Como  regra
nimero um apostar fortemente na conguis-
ta de marcas que a Distritec possa represen-
tar exclusivamente nos mercados portugues
¢ espanhol. Marcas essas, conseguidas «li fora
em feiras da especiabdader ¢ que Paulo
H.i!"'h'-i[..l comsidera serem wma s 'n'-lh.il
para o mercado nacional. «Cerca de 9006 das
Jo  distribuidas em

MArcas  que Lends



exclusivo pela Distritecs, avangou, indicando
que o objecuvo pasa exacamente por
spegar em produtos que posam comple-
mentar o8 que ja existem no mercado por-
wgués o espanhols, Para chegar a este
ponto, a empresa traga dois caminhos: novas
representagies ¢ acordos feitos com outras
empresas de distribuicio portuguesas ¢ espa-
nholas. A ligagio da Distritec a0 pais vizinho
¢ actualmente bastante forte, mas Paulo
Baptsta promete que 1rd ficar ainda mator.
MNos planos da empresa estio duas parcerias
a realizar com «dois grandes distribuidores
espanhdise, disse o mesmo executive recu-
sando-se 3 avangar nomes, que IKio garantir
nio w3 o accsso a uma pandplia de noves
produtos, como também a obtengio de um
passaporte de entrada para 0 mercado espa-
nhol. «A ideia & exactamente essa, eles que-
rem colocar produtos em Portugal, nds que-
wemos colocar produtos que representamos
em exclusivo para a peninsula ibénica no
mercado espanhols, explicou. «Nio preten-
demos abrir uma delegagio em Espanha e
por 0, a melhor forma de conseguirnmos
entrar naquele mercado ¢ através de boas
parceriass, completon, Para além destes dois
parcewros, o representante da Distritec fez
ainda saber que a companhia anda ambém
a “apalpar terreno” em territorio nacional,
estudando outros dois acordos com empre-
sas de disribuicio, desta vez nacionais,

Paulo Bapusta ndo nega que a emprea
possa vir a distribuir produtos como impres-
SOMS € MONItoTes, e a proposta for tenti-
doras, mas reafirmou que scise ndo ¢ o
objecivo da empresas. Os produtos com-
plementares mencionados pelo executivo
contemplam, por exemplo, caixas ji vendi-
das em territorio espanhol, mas desconheci-
ds no mercado nacional e, por arrasto,
alguns componentes. oJi que temos o canal
vamos procurar juntar mais alguns produtos
a0 leque que ji possuimos. As parcerias
imphicam ndo 0 a compra de algumas linhas
de produtos, mas ambém a venda do noso
portfolio exclusive a outros distribuidoress,
referiu. «}i temos dois produtos, na drea de
barcbones, que importamos em exclusivo, o
nosso objectivo ndo sio os grandes volumes
€ pOr 850 N30 estd nos nosso planos a asem-
blagem nem pela criagio de uma marca de
computadoness, sublinhou,

Outra das grandes metas definidas pela
empresa, para 2005 € a drea do retalho. Paulo
Bapusta sahientou que a estratégia passa pelas
lojas da especialidade ¢ por produtos como
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Paulp Baplista, direcior comercial da Distnlec

o Digimemao, «Queremos fechar 2005 com
duas ou trés lojas grandes. O noso objecn-
vo nio ¢ vender a todos, é seleccionar alguns
parceiros que nos deem garnias ¢ que nos
permitam aungir um crescimento significa-
ovo No proximo anos, avangou, indicando
que o negocio com o retatho pode vir a ter
um peso de 25 por cento nas contas da
companhia, para o ano.

O mestante negdcio € maloritariaments
feito com parceiros que trabalham o merca-
do empresarial, responsivel por cerca de
8% do negocio da empresa. « Trabalhamos
muito com o pablico da assemblagem, pelo
facto de comercializarmos gavetas de disco ¢
RAIDS, produtos que sio requisitados por
quem monta, por exemplo, servidoness,
exemplificou.

Os mais de 300 parceiros que compdem
a rede da Elaconta serio ainda alvo de uma
reforgada acgio de “aproximagio” por parte
da Distritec. O director comercial da
empresa indicou que o objectivo ndo é
“engordar * esta rede, mas trabalhd-la, por
forma a dar a conhecer o leque de produtos
comercializado pelo distribuidor. «O grande
mvesamento em 2005 vai incidir na drea do
retalho ¢ na rede actual de parceiros.
Queremnos consohdar a base que ja temos,
até porque ndo vale a penma procuramos
noves parceinos quando dentro da actual
rede ainda hid espago para colocarmos os
nossos produtoss, dise.Para além do merca-
do espanhol, em termos de exploragio a
Distrivee contempla apenas as ilhas, locas
onde a empresa tem ainda pouca forga e
procura :IIHI.II!H- im‘cinﬂ.

Paulo Bapdsta concordou que o mer-
cado da dwinbuicio esti muito cheio e
relaciona-se com um piablico dificl de
fidelizar, mas salientou que «a atitude de
escolher o distribuidor mais barato esti a

mudars. Explicando esta posigio, o mesmo
responsivel comegou por referir que o
ssector da informidtica tem sido alvo de
algumas  revolugdes que conduzem as
empresas a apostarem em quem di mais
garantias relivamente 3 qualidade dos
produtos, aos prazos de entrega dos mes-
mos ¢ a0 bom funcionamento  dos
RMAss. «Por 1ss0 ¢ que assisnmos ao con-
tnuo crescimento dos grandes distribuido-
ress, COmMentou,

Actualmente a oferta da Distritec soma
cerca de 22 marcas diferentes, algumas delas
importadas do tempo em gue a Elaconta
espreitava o negdcio da  distribuigio.
«Dento da Elaconta ja se fana alguma dis-
tribuigio, alids, alguns dos produtos que a
Distritec representa, nomeadamente aque-
les focados no comtrolo de acessos, foram
herdados da outra empresas, fez questio de
explicar Paulo Baptista. O passo de dividir
mercados ¢ formar uma empresa autono-
ma surgiu por uma questio concorrencial,
«As cosas s vezes tornavam-s¢ complica-
das porque a propria Elaconta wormava-se
concorrente de muitos dos parceiros aos
quais vendiamos os produtos. Sentimos a
necessidade de separarmos a irea da dism-
buigio da irea da Elaconta, que ¢ agora um
chiente da Distritecs, completou.

Um crescimento de 500 ¢ o valor esti-
mado pela companhia para o proximo ano.



