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= Crescita, soprattutto delle regolazioni
S modulanti
"Il mercata nel "I mercatn dellabbighamento da lavon sta regstran- diqualita, servza e professonalita, E quesio | motve
2008 sicuramente oo una crescita tendenciale dovuta a due important che ha spinto asende di respino intermanonale come
creseerd, in quan- fattor: una maggeore senbilita al tema, purtroppo . Sky TV, Komatsu e Rizzani De Eccher a scegliene
to gli ultimi decrati sempre pia attuale, della “sturezza sul lavoro® e la nostra binea di ablwghamento tecnico da lavoro
legistativi richiedo- Lna sempre magoiore esigenza di differensanone Rancwre by Mano per | propn collaboraton
no una maggiore defle imprese operanti nel setione I trend delle vendie & positivo por-
regolazione degli eleltrico, non solo in termini d ché in Itaka, come & gia avenuto
impiant allo scopo serviz offerti, ma anche di comuni- allestero armai da tempo, si sta
di ridurre | consumi. canone. Uin abiwghamenta tecnico 2008 lentamente diffondendo la cultue-
Per questo vedo una cresdta, sopratiutto & professionale garantisce non solo ra dell'abbigliamento tecnico da
delle regolazioni modulanti. Il trend meghon performance in termini di un annog lavora, Tra i vari canali distnbiuta,
di vendita attraverso la distribuzione sicurezza e di resistenza al utifizzo dalle il canale eletinoo é sicuramente, per
negli ultimi anni ha fatto registrare una e alle operazioni di manutenzione culiiira e per abitucine al tecrecsmo
crescita costante. Normalmente [l canale dello stesso, ma reppresenta anche buone del prodott, tra « pid ncettvl a
di vendita di questi prodotti & la distri- um importante “bigletto da visita® prospettive prodott dal slevato livello tecnico-
buzione idrotermosanitaria®, dedla propria azenda, del suo ivello quaiitativo, come i nastn.
L impartanza strateqica del canale
elettrico e i posstivi niscontn avall a LivinLuce-ntel
2007 i hanng spinti a creane, a partire dal secondo
semmestre gl anno scorso, una forza vendita dedicata
2 al canale che, grazie agl anni ck esperiencza specfica,
conosce a fondo le peculian dinamiche e che propnio
p g r c en t o a nn u o T QUESTO MG Sara in grado i garantire a nosn
distributon un elevatissimo vello di servizio e di
I I dat o st o rl c o professonalita, Oggi il canale elettnoo rappresenta
115% del fatturato Itaka di Pano, ma ke nostre
>ROBERTO FALASCHI / Marketing Mana prvisioni ano di raddoppiare 3k pereniuake entro
di Ph i f I fene chel 2008, grazie allampao dispiego di forze
. in canpo e agh ingenti investiment programmat n
quiesto specrhco canale
“Le nostre aspettaive di crescta per l'anno 2008, in funzane della tecnobogia di stampa utilizzata. Lazienda fornsce ai nostr distibuton un’ampa
temmmin ch matenale di consumo per il monde della In relaziane alle vendite deghi utensli, il trend in gamma o senis personaizzati in grado di soddisfane
siglatura industriale, confermana il dato stonico che distribuzione & stabile; mentre per il materiale le drverse essgenze del distnbutore stesso, tenendo
5 agoera miormo al 5%-6% annuo. Una orescita dh consumo, assstiamo da qualche anna a wna i consideranone ke diverse dinamiche del mescata
Interetzante per un mencaio gid importante leggera, ma costante, Crescita percentuake, Per geografico di rifenimento. Costrulamo inseme il
Assisteremo, molire, a un ninnovamento dei {ﬂlﬁ:ﬂ} guanto concerne ka detnbuzione, & opportuna successo del nostro cormune progetto mediante una
sitna 900 ad oggi utibzzati per la sglatura a favone fare considerazioni separate tra le due famighe sene o attivita o trade marketing che vanno dalla
di nuowe tecnologie di stampa che ne innalzing la di prodotio, In merito agh utensdi, b percentuate formazione del personale di vendita agli alfianca-
qualita, I'efficienza e la praticitd d*uso. Un orien- di prodotti veicolati attraverso la distrbuzions i menti agh agenti, dalle gicenate dimostratne a banco
tamento verso lutilizzo dei dispositiv condaisibili aggira mtorno al 30%, mentie per || materiake all'allestimento personalizzato del punta vendita,
n rete & in qualche modo preveddile di consumo ad ogai ka percentuale & del 42%,  alla costruzione comune di miziative promosional
Il materiale di consume, al di 13 della crescita su- con una chaara tendenza a crescere gu nel corsg 5u misura, nan solo funzionali al sell in ma anche
mata, subird eventualmente una redistribuzrone m el anno”® al sell out™
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