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Buffetti mira a prossimita e rapporto

n doppio incontro a

Milano e Roma per
presentare alla rete di ol-
tre 900 affiliati il rinnovo
di strategia all'indomani
del passaggio di pro-
prieta che ha portato

>P PP PP PPIU

* Assortimento
e Credibilita
* Notorieta

MENO 4 4 4 4 4 4
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B INEEDTEEE  RIFERIMENTO « SPECIALISTA PROPOSTO COME CENTRO DI GRAVITA

gruppo Buffetti, lo scorso
gennaio, nelle mani di
Dylog (51%) e Palladio
Finanziaria (49%). La ca-
tena specializzata in pro-
dotti per l'ufficio intende
rafforzare ulteriormente
la propria mission di
prossimita con il cliente
professionale, che attual-
mente la vede presente a
livello nazionale princi-
palmente in aree ad alta
densita di uffici privati e
pubblici (tribunali, uni-
versita, ma anche comu-
ni) come pure nei centri
direzionali.

Il legame

['insegna puntera su pro-
dotti e servizi. Attualmente
vanta una quota di mercato
nel canale dell’8%, oltre il
doppio di quanto rappre-
sentato dal secondo opera-
tore nazionale. Attorno allo
zoccolo duro delle referen-
ze piu tradizionali per la ge-
stione d'ufficio modulistica
(cancelleria, archiviazione,
classificazione, scrittura, ri-
cariche, accessori, pellette-
ria), I'assortimento com-
prende fondamentali inte-
grazioni nell'ambito delle
business solution. Attraver-
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E in assortimento

so software gestionali e li-
nee quali E-Bridge (conta-
bilita e dichiarazioni fisca-
li) ed E-Cube (contabilita di
magazzino e vendite), i ne-
gozi riescono a mantenere
contatti continuativi con la
clientela professionale, gra-
zie anche agli abbonamen-

ti. L'accento viene posto sui
prodotti a marchio Buffetti.
Nuova forza verra data al
programma di fidelizzazio-
ne. Sul versante dello svi-
luppo di soluzioni a elevato
valore aggiunto per la pic-
cola e media impresa sono
in arrivo programimi per vi-
sure camerali, finanzia-
menti alle imprese, gare e
appalti.

La riconoscibilita

Completano la gamma pac-
chetti di utilities, educativi
e intrattenimento che non
richiedono assistenza pre-
post vendita.La nuova pro-
prieta punta a omogeneiz-
zare al meglio I'assortimen-
to in tutto il network, per
rendere riconoscibile sul-
I'intero territorio il posizio-
namento della catena. P.F.



