Kyocera corre sul colore

Reseller Business - 21/11/2006 - pag.: 9

Impegni per creare un canale qualificato sulle soluzioni per le aziende

Kyocera corre sul colore

yocera Mita prende atto del ritardo

della produzione dei prodotti colo- allacciare in futuro rap-

re {soluzioni di stampa, copia e gestione porti con i grandi distri-
documentale) rispetto alla concorren- butoris. Attualmente,
za e del fatto che la competitivita oggi lo sforzo dell’azienda
si gioca proprio in questo ambito. Cosi & di fare recruiting mi-
Jurgen Kruger, senior general manager rato su solution provi-
european sales & marketing center, am- der, Var e specialisti del colore per por-
mette: «Dobbiamo recuperare il ritardo, tare una cultura della soluzione e del
tenendo conto che il colore comincia a colore a tutti i partner. Al contem-
essere presente anche nell’ambito bu- po Kyocera Mita sta portando avan-
siness e sostituira il bianco e nero. (i ti unta certificazione sul canale at-
aspettiamo che il prezzo sull'offerta co- traverso I'High volume club che
lore (sia printer che copier) diminuira e raggruppa poche realta spe-
di conseguenza cresceranno le unita su , Clalizzate, i} Color club, piu
tutto il mercator. Nel fratternpo la filiale numeroso in termini di
italiana irrobustisce 'indiretta cercando partner coinvolti, e Ser-
di formare nuovi business partner con vice specialist, il canale

competenze sul colo- certificato sui servizi.

fre. «Oggi abbiamo due Sabrina Attorrese
katrade per arrivare ai
fclienti: la diretta, dove
.avorano sette persone
tra Rorna e Milano per
Ipromuovere prodot-
ti e soluzioni a key ac-
rount (circa 200 su tut-
o il territoria), e 'in-
diretta, che impegna
R 2 5 ersone allinterno
di Kyotera Mita Italia, suddivise per
area geografica. Tuttavia, anche in cer-
te vendite dirette, lavoriamo con part-
rner - spiega Arturo Pea, direttore com-
merciale - nel senso che alcuni system
integrator o corporate dealer i aiuta-
no a sviluppare contatti e opportunita
per le soluzioni di document managing.
[.a strategia di canale, invece, & basata
su 15 distributori regionali, 130 brand
dealer (realta medio grandi), pia altri
190 rivenditori». La pelitica commer-

Jurgen Kruger

ciale def vendor risente ancera deilo shi-
lanciamento di competenze sul monde
office, con i prodotti copier, «visto che
la maggior parte dei brand dealer era ri-
venditore di Mita, focalizzata in questo
ambito, mentre dobbiame crescere nelle
printer in termini di fatturato. Questo -

specifica Pea - ¢i porterd ad



