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busca distribuidores especializados 
en telecomunicaciones 

AUGE

En su afán por potenciar su División de Centralitas IP Stage 
de OKI, Auge ha decidido “captar” distribuidores especializados 
en telecomunicaciones ofreciendo a los partners de otros fabri-
cantes una interesante alternativa de negocio: su entrada al pro-
grama IP Stage Partner de forma rápida y sencilla, accediendo 
automáticamente a formación técnica y comercial, soporte de 
ventas, financiación, servicios de marketing y soporte técnico.

De igual forma, los seleccionados, que podrán acceder a 
la oferta soluciones de voz de IP Stage en las tres tecnologías 
existentes (analógica, RDSI e IP), así como a una completa 
gama de teléfonos, tarjetas y accesorios, serán recompensa-
dos por cada configuración que soliciten de aquí a final de 
año con condiciones ventajosas en cuanto a su forma de 
pago y portes gratis. Asimismo, mayorista y fabricante ponen 
a su disposición una propuesta de financiación para el cliente 
final desde 7,90€ por puesto de trabajo, además de acuerdos 
con diversas entidades financieras para facilitar el acceso a 
operaciones de renting que garantizan el pago íntegro al dis-
tribuidor en un máximo de 48 horas.

Según Alberto Valverde, consejero delegado de Auge, 
“es una verdadera oportunidad para los partners de canal de 
otros fabricantes poder incorporar en su oferta la línea de pro-
ductos IP Stage de OKI, ya que son soluciones de gran calidad, 
altas prestaciones y precio competitivo capaces de cubrir las 
necesidades de comunicación de todo tipo de pymes”. Y aña-
de: “En definitiva, se trata de una excelente alternativa para 
encontrar nuevos clientes y ampliar el negocio con muy bue-
nos márgenes desde el primer momento; todo ello apoyado 
con herramientas de ventas y marketing tanto por nuestra 
parte como por la de OKI”.

902 181 470  /  www.augeinformatica.es

presume de un canal fiel y comprometido
Solmicro

Tras realizar un estudio entre sus distribuidores para medir 
su grado de satisfacción en la relación partner-fabricante y su 
conocimiento del producto Solmicro-eXpertis ERP, Solmicro 
continúa convencido de su acertada política de canal, es decir, 
de establecer entre sus partners una relación de equilibrio que 
evita que se produzcan situaciones de competencia feroz y de 
esforzarse en ofrecerles siempre las máximas garantías. Y es que, 
según Jaime Rodríguez, director de Canal, “nos ha reconfortado 
enormemente la respuesta de nuestros partners. Siempre he-
mos presumido de una buena relación y compromiso mutuo, 
pero que el 95% de tu canal manifieste su deseo de seguir apos-

tando por nuestro producto y recomendándonos como fabri-
cante nos llena de orgullo y nos anima a seguir trabajando con 
la misma ilusión y esfuerzo”.

Otros datos que avalan lo acertado de esta estrategia son: 
que el 90% de los distribuidores se declaran “satisfechos” o 
“muy satisfechos” al valorar la relación partner–fabricante; que 
el 50% consideran que Solmicro aporta una “gran ventaja” o 
una “ventaja crucial” al hacer negocios; o que el 79% califican 
de notable o sobresaliente el producto Solmicro-eXpertis ERP.

902 540 362 / www.solmicro.com
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