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% W8 Intervista Kuki (Kyocera Mita) spiega come cambia I'hardware in azienda

Lunga vita a stampanti
e fotocopiatrici

P I elle aziende in cui il volume di
(( documenti stampato & elevato,

i costi legati ai materiali di con-
sumo possono addirittura superare quelli
della stampanie stessa. Ma la nostra nuo-
va tecnologia, Ecosys, permette di rendere
1 costi aperativi estremamente contentti,

in quanto, utilizzande componenti a lunga
durata, I'unico materiale di consumo & i
toner. [£ tutto questo comporta anche un
maggiore rispetto dell’ambiente. Il futu-
ro della stampa? Sara certamente a co-
lori, anche se il presente & per '80%

in bianco e nero»

Takasii
Kkt
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Hardware Takashi Kuki, presidente di Kyocera Mita Europe group, spiega come si sta evolvendo la stampa aziendale

Lunga,uvita

stampanti

Componenti che non St consumano per ridurre
2 costi di fotocopiatrict e printer. Cost lazienda
cambia solo il toner e risparmia, rispetiando
lambiente F presto tutto sara a colort

di Michela Lautieri

ara. il colore il futuro di stampanti e
fotocopiatrici, anche se oggi il mer-
cato sembra muoversi da tuti'alira
parte, restando fedele al monocro-
matico. Colpa del costo del materiali consu-
mabili, sosticne il presidente curopeo di Kyo-
cera Mita group, Tukashi Kuki, che Circuits
ha sentito a Francoforte durante il Premier
partner forum, Pevento che vedeva protago-
nista uzienda di document imaging della
multinazionale Kyocera group ¢ i propri
partner di canale. Proprio per ridurre i costi
dei consumabili, Kuki propone un approceio
diverso, con ung tecnologia che consente di
avere un unico materiale di consume, i to-
ner. Oggi Kyocera Mita Europe group riveste
un ruclo di rilievo nel settore printer, copler ¢
multifunctions, nell'area che copre Europa,
Middle east e Africa, generando il 47% delle
vendite totali dell'intero gruppo.
Domanda, Qual é la sifuazione
dell'azienda e la tendenza per il fu-
tura? In Italia avele una quota di
mercato del 17 %.
Risposta. | daii italiani si riferiscono al seg-
mento copier. Noi abbiamo due differenti
mercati: printer e copier. Nel copier siamo in
quinta posizione, mentre nel mercato printer
siamo in quarta posizione. Solitamente era-
vamo terzi in emtrambi i segmenti. Nel setto-
re copier la sifuazione attnale vede in prima
posizione Canon, a seguire Ricoh, poi Sam-
sung, Brother e Kvocera Mita, mentre il prin-

ter vede Tp, Brather, Lexmark e Kyocera Mi-
te. Nella prima meta dell’'anno solare {quindi
da gennaio a gigno) vorremmo salire in ter-
#a e quarta posizione, grazie anche alle no-
stre scelte strategiche e all'afidabilita del no-
stro marchio e della nestra teenologia.

D Che cosa pensa che debba essere

maggiormente sviluppato nella

vostre alfivita?
R. 1l nostro scopo
& quelo di rima-
nere un’azien-
da di valore,
le cui espe-
rienze conti- 4
nuano a cre- §
scere. Ovvia-
mente ci so- §
no degli
aspetti da mi-
gliorarc ma si
diversifi-
ca-
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no da paesc a paese. Per esempio, parlando

del caso italiano, il canale copier & molto svi-

luppato, ma, allo stesso tempo, quello che

dobhiamo fare assolutamente ¢ sviluppare il

canale I, con 'educazione e con il lraining,

creando un canale separato. 1¥alironde, ab-

biamo un mercato molto stabile in Gormania,

con un'ottima eombinazione dei due canali.

In Inghilterra quello che dobbiamo fare & svi-

luppare il canale dei media per la distribu-

zione, aspetto fondamentale. Dobbiamo co-

municare con i commerciantt ¢ non solo con

i distributori, Faese per passe ¢l sono aleuni

aspetd da perfezionarn, cosa a cui intendia-

mo ovviare al piit presio.

D. Come aiutate i vostri consuma-

tori? In particolare, comne suppor-
tate 1 vostri clienti business?

R. Dal punto di vista manifatturiero, dobbia-

mo fornire alle aziende della distribuzione i

nostri prodotti da vendere sul mercato. Dal

punto di vista produtiivo, i nostri prodotti so-

no unici. Sonio di eccellente qualita, grazie al-

la lunga durata, alla funzionalith all'avan-

guardia e all'eco-compatibilita. Si contraddi-

stinguono per la tecnologia Ecosys, che ¢

- una tecnologia long-ife: I'unico consumo

& quello del toner, perché anche i compo-

. nenti sono long-life & questo riduce di

‘molto i costi e mantiene altz la qualita, e

* non pud che essere un benefit diretto per

il canale. Dal punto di vista della distribu-

. zione, il rapporto con i commercianti e con

1 nostri partner & un gran punto di forza per

noi. Dal punto di vista del nostri clienti, infi-

ne, dobbiamo capire i lore bisogni e produr-

re i prodotti che loro vogliono comprare. Per

essere competitivi & vitale, insieme

all'innovazione tecnologica ¢

a una corretia guerra de;

prezzi, avere un buon

marketing e un buon

customer centric

market. Fer aumen-

tare la soddisfa-

zione dei no-

stri consu-

matori stia-

mo lavoran-

do a un'in-

novazione

della Sup-

ply chain

manage-

ment, con lo scopo di migliorare l'efficienza
dell'intero processo di business, dall'indivi-
duazione dei bisogni e delle necessita speci-
fiche del cliente alla spedizione del prodotto
finite. Tl nastri clienti in un mercato B2B ri-
marranno sempre il focus delle nostre atlen-
Zioni e def nostri progetti. Questa ¢ la diffe-

- renza che ¢’& traun fornitore hardware ¢ uno

spacialista di gestione output.
D. Parliamo d&i Ecosys. In che cosa
consiste questa logica e che vantag-
ot ha portato?
R. Prima della fusione del-
le divisioni printer e copier
abhiamo sviluppato i no-
stri prodotii all'insegna-di
un concetto unico, Eeosys

Thkashi

appunio. Ulilizzando spe-
ciall componenti a lunga
durata, Punico maleriale

Nel futuro vedremo
pin eolore che
bianco e nero anche

di consumo & il {oner, fa-
cendo s chei costi di eser-
clzio siano molto inferiori
alla media, poiché vengo-
no eliminati i costi indiretti della manu-
tenzione ordimaria, come supporti di stam-
pa, costi di gestione e la sostituzione di ma-
leriali di consumo, come le cartucce (per
lappunto l'unico & il toner). La tecnologia
long-life cosi generata da valore alla qua-
litd e alla salvaguardia con l'ambientex
D. Che valore ha generato la fusio-
nre tra Kyocera printer business e
Mita copier business avvenuda nel
200072
R. Stiamo continuando a espandere il no-
stro business proprio grazie a questa fu-
sione. Sicuramente ha generato un gran va-
lore poiché Kyocera printer e Mita copier
erano due fra le pin innovative aziende at-
tive nel campo della gestione dei documenti,
unendo imaging e riproduzione digitale.
Proprio la combinazione dei puntt di forza
di queste due aziende ha potuto comple-
Lare lofferta di prodotli e servizi e rendere
Kyocera Mita cosi competitiva com’s at-
fualmente sul mercato.
D. Attualmenite i costi di stampa
raggiungono fino ol 5% dei costi
totali aziendali Somo costi molto
consistenti e tanfe aziende del set-
tore stanna cominciando a offrire,
unitamente alle stampanti, anche
! materiale necessario, come la

se oggi é i contrario



Lunga vita a stampanti e fotocopiatrici

ItaliaOggi - Circuits - 01/11/2005 - pag.: 1-51

carta, le cartucce dell’incfiostro ece.
Tutto questo con costi fisst e un nu-
wmero prefissato di stampe che, se
superato, aggiunge anche dei costi
variabili. Qual e Uatteggiamento di
Kyocera in questo contesto?
R Nelle aziende In eni il volume di docu-
menti stampaio & elevalo i costi legati ai ma-
teriali di consumao possono addirittura supe-
rare quello delta stampante stessa. Mala tec-
nologia Eeosys permelie di rendere i cosli
operativi estremamente contenut], m quanto,
utilizzando componenti . langa durata, I'uni-
co materfale di consumo & il toner. Per cui i
costi di chi utilizza i nostri predotti sone au-
tomaticamente pitt bassi. Inoltre, per ridurre
Timpiego di materiali, e di conseguenza i co-
s, tina soluzione importante pud essere l'in-
troduzione di apparecchiature multifunzio-
ne: copier + printer + scanner + fax.
D. Questo ¢ un settore fortemente
competitivo: quali sono le vostre
scelte stralegiche per il futuro?
R. Domanda importante e interessante ma
a cui mi risulia un po’ difficile rispondere! Ci
sono tanti aspetti da considerare, troppi. Pri-
ma di tutto siamo un’azienda manifatturie-
ra ¢ quindi dovremo continuare sempre a
fornire i nostri predotii per fare in mode che
siano continuamente richiesti dal mercato.
Posso anticipare che i colore ¢ il nostro fu-
turo, sia nel printer sia nel
multifunctions. Non ¢’é dub-
bio che { prodotti basali sul
colore saranng una delle
chiavi-guida di successo; in-
fatti, nel futuro vedremo sul

mercato pid colore che
bianco e pero, nonostante
oggi 1'80-90% del mercato
stia optando per | prodotti
monocromatici. [ motivo di-
pende ancora dai costi: il
costo dei maechinari stessi,
il costo della manutenzione e dei prodotti
consumati. Pertanto, per far fronte alle ri-
chieste dei suoi consumatori, Kyocera sta
studiando una linea di prodetti bilanciali
con prezzi e qualitd equilibrati. Stiamo
rinforzando la nostra linea di prodotti di co-
lore, che ovviamente seguiranno la tecnolo-
gia long-tife di Ecosys, usata per i modelli
monocromatici. Lanciando questi nuovi pro-
dotti il nestro obiettivo & quello non solo di
rinforzare questa linea ma sopratiutlo di far
crescere questi prodotti finc al 30% delle
vendite totali.
Siameo fiduciosi e pensiamo che i risultati sa-
ranno melto pia fort ¢ incisivi defl'anno pas-
sato, proprio grazie ai nuovi strategici pro-
dotti che lancercmn prossimamente e che fa-
ranno cspandere la nosira posizione,
11 network generato dal mereati printer e co-
pier deve continuare a crescere, mantenendo
bassi | costl correnti e la tecnologia elevata,
Come ribadito prima, la strategia di canale
dove essere studiata in moedo specifico e per-
sonalizzato per il paese in questicne, Conti-
nucremo a miglorare e a incrementare i no-
stri inveslimenti, che saranno comunque
sempre orientati a una tecnologia Ecosys. Ci
sarebbero altri punti da menzionare ma
adesso non posso svelarlk, 1f seoprircte pre-
sto. (riproduzione riservatal



