Mudanca na estratégia de crescimento

eck Point aproxima-se
das PMEs
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Bl 2is sequranca e maigr crescimento peguenas. Mas este & também resultado ldgico do

. | ft Estas sd0 as duas grandes priondades  trabalho deserwolvido pelos nossos parceiras™, con-

f-J' B da Check Point Software Technologies, tinua, acrescentando que o5 negacios mais interas-

empresa especializada na area da sequranca para a  santes do primeiro semestre do ano foram realizados
Internet, para o sagundo semestre de 2009 por parceiros da base da piramide de cana

No dltimo ano fiscal, a empresa cresceu acima de A Check Point tem vindo a manter @ a genr, oesde a

0% em Portugal, um namero que deixou sur- sua fundacdo (1993}, um nimero crescente de par-

presos, e naturalmente satisfeitos, os responsaveis  ceirps de venda indirecta, *Um canal do qual nunca

da empresa. "Crescemos bastante no ano passado.  iremos abaicar”, garante Nuno Mantinhas. Noentanto,  yung Mantinhas, business manager da Check Point

faltarm parceiros "mais localizados, de bairro, de capital — em [’::_rl_j_:i:;

A nossa rgid, comparada com os restantes paises
europeus, foi a que registou o maior crescimento”,  de distrito” que consigam ajudar a empresa a entrar

refere Nuno Mantinhas, business manager da Check  no mercado das PMEs. “O que temos conseguido tem H.'E“tﬂ h"ldade pal'tl I hada

Point em Portugal, ndo avangando porém Com va-  sido sobretudo gragas o procura gos chentes. Mas @ Lom uma rede alargada e aimentada pelos trés aistr-

lores exactos um mercado no qual hoje (& estamios capacitados para  buidores, os parceirgs Check Point estao subdmdidos

De acordo com o mesmo responsavel, o Gltimo tri-  entrar, ao nivel da oferta aos parceiros e das melhores em quatro categonas: Platinum (sendo Glintt Gnica
mestre de 2008 foi particularmente rico em negdcios,  solucdes Check Point”, declara a nivel ibérico), Gold (HP Portugal, C50, Compta e

tornando-se no périodo de maor crescamento da Com doss nivels de estrutura de vendas, O Pureddvan-  Cesce 50), Silver (vanos parceiros, que cobrem todo

Check Point. Curiosamente, este desenvolvimento  tage Partner Program da Check Point engloba o cana termitond nacional) @ Bronze. Alem oestes, axistern par
do I 2goci Oa empresa, estgmatizatda comao um de aistnouigac e o canal de parceiros, Actualmente, a Ceros gque nag estad em gualguer programa por 1alla
fabricante de solughes dispendiosas, partiv de pe- empresa termn acordos com trés distribuidores para 0 de niveis de certificacao. A diferenca entre as diversas
s nErs e et e ) o I o ol = kA e e L B E FILES L [ T e [ e S mm TR LR e e
quenas facturagbes, ou seja, do mercaso das PMES territdrio nacional. “Estamos satisfeitos. Em Portugal, categorias baseia-se essencialmente nos niveis de certi-

Lirm SEqQmento que a Check Point ndo procurava dpesar 4o chima economico e da Ccompemtv tade |.|I'_rll,‘rll'. tcrica @ comencaal, compromisso & facturacan

particularmente mas cuja relacdo & para reforcar que se vive, o nosso canal de distribuicdo funciona e Com programas de retoma aliciantes, avultadas verbas
"QIUBTBMOS uma aproaamacan a5 PMES. AlE ha pouct tem-se comporiado bastante bem™, comenta de marketing destinadas aos parceiros e "proadutos
tempo ndo tinhamos as ferramentas Nnecessanas para Em Ezpanha, além da Afina, GTl & Iway, a Check conotados como dos melhores do mercad a Lneck
50, e sempre fomos uma empresa orientada para  Point conta ainda com um quarto distribuidor: a Ma-  Point acredita que o Oltimo semestre de 2009 vai ser
0 large covporate enterprise business, Obwviamente,  girus. Em Portugal, e pelo menos até ao final do ano, pautado pelo crescimento. auer da empresa ouer do

rafer 4 rossd [l'_"f:"::'l'":';_l'n'l para uim nmivel que possa somar mais um distnouigor e uma hipotese atastada, DrOpnD pdarceino
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21 adguindo pelas PMEs tem sido um desalio, mas  devido a proprnia dimensao do mercado CONSE0UE DErce

T O TTeTCatl, Qanta cir MG, Qanrg

a Lheck Point tem feito um estorgo elevado nesse  Embora muitos fabricantes cedam & "tentacdo”™ de  margem e ganha o cliente” remata
b | '-. ' i ¥ C l

sentido. E dificil oferecer as melhores solucbes ao  vender directamente ao mercado, a Check Point, pela

preco oas piores”, sublinha Nuno Mantinhas, “As  vorde Nuno Pdantinhas, é peremptdna: “Continuamos Infﬂ

vendas abaxo de um determinado valor estao a a acreditar CJLE CF TR0 INclirecto & a nossa missdo

F
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crescer, e talvez 50% do nosso crescimento se deva  Principalmente num mercado como o portugués em 217230600

a um volume anormal, pela positiva, das vendas mais  que o canal tem uma importancia extrema www.checkpoint.com



