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“El cliente reclama
una impresién
segura”

C. FERRER | E. CASERO
Madrid. Este mes se cum-
plen cuatro aios desde
que dos grandes histori-
cos de peliculas fotografi-
cas, Konica y Minolta, se
fusionaran para unir sus
fuerzas en la era digital.
Un tiempo que les ha ser-
vido para desplazar el
centro de sus esfuerzos de
negocio a los aparatos de
oficinas, los cuales se han
convertido actualmente
en el niicleo principal de
sus ingresos.

/Qué descripcion haria
de los ejercicios publici-
tarios y de marketing
que se realizan en su
compaiiia?

La nuestra es una practi-
ca dinamica, creativa y,
como consecuencia del
entorno tan competitivo
en el que trabajamos,
también agresiva. Desa-
rrollamos un marketing
de canal orientado funda-
mentalmente a distribui-
dores y poniendo en mar-
cha acciones y campafas
que facilitan la distribu-
cién de nuestro producto.
Por poner algtn ejemplo,
actualmente tenemos en
marcha la campafa Nun-
ca fue tan fdcil vender Ko-
nica Minolta, en la que el
distribuidor tiene acceso
a un pack de marketing
con el que puede adquirir
una impresora de gama
alta con descuentos im-
portantes.

¢(El gasto publicitario es
para Konica un gasto o
una inversion?

La publicidad es una in-
version que potencia la
imagen de marca.

;Como percibe el cliente
los productos Konica Mi-
nolta?

Principalmente  como
productos de calidad,
adaptados a cualquier ne-
cesidad y fabricados por
una marca de referencia
en la impresion laser co-

Rafael Solanas, directivo de
Konica Minotta Espana.

lor. Dos aspectos que han
contribuido a una reputa-
cién tan favorable para
Konica Minolta han sido
su preocupacion por el
medioambiente y la fa-
bricacion de impresoras
de disefio universal, esto
es, adaptadas a personas
minusvalidas.

(De qué soportes se sir-
ven para publicitar sus
productos?

A nivel publicitario esta-
mos presentes en revistas
especializadas del sector
TI como soporte princi-
pal. Disponemos de im-
presoras para laborato-
rios orientadas a que los
medios de comunicacién
especializados  puedan
percibir su calidad. Ade-
ma4s, tenemos presencia
en las publicaciones de
comparativas de produc-
to. El soporte online es
igualmente muy impor-
tante.

Segiin un estudio llevado
a cabo por una comisién
de investigacion de Koni-
ca Minolta, la falta de se-
guridad en las impreso-
ras provoca graves con-
secuencias laborales y
empresariales.

El cliente actual ya no re-
quiere exclusivamente
calidad y velocidad, sino
otras prestaciones como
es la impresién segura.
Konica Minolta ya cuenta
con productos capacita-
dos paraello.
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