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ARGOMENTI & AZIENDE

Colloqui & Interviste

importanti fornitori come Ruby-
con, per i condensatori elettroliti-
ci, XFMRS per i componenti
magnetici e pill recentemente i
moduli di potenza a completa-
mento dell’offerta prodotti.

m 11 2010 segna un anno di
ulteriore evoluzione. Cosa &
cambiato in Vector?

A fronte di una struttura vendite
ormai consolidata sul territorio,
con uffici periferici e agenti pre-
senti nelle principali aree di attivi-
ta, quello che ¢ venuto a modifi-
carsi ¢ stato 1’approccio sul mer-
cato e la politica commerciale.

Se prima eravamo in qualche
modo “Hongfa-dipendenti”, lega-
ti da un accordo di distribuzione in
esclusiva che per noi rappresenta-
va il 50-60% del fatturato, oggi la
scelta ¢ quella di diversificare
maggiormente le attivita e 1’offer-
ta prodotti dando piu peso ad altre
case rappresentate e abbracciando
un maggior numero di mercati.

Oggi, i prodotti Hongfa rappre-

sentano il 30-35% del fatturato
nelle attivita di distribuzione.
Anche internamente all’azienda
le modalita di approccio al clien-
te sono cambiate. Gia da qualche
tempo abbiamo infatti introdotto
la figura dello specialista, o pro-
duct manager (PM), per ognuna
delle quattro famiglie di prodotto
rappresentate: attivi, passivi,
elettromeccanici e batterie.

In questo modo, si ¢ voluto dare
una connotazione ancora pil
tecnica e professionale alla
gestione dei prodotti e al suppor-
to al cliente, incrementando 1’or-
ganico dell’ufficio tecnico e inse-
rendolo in stretta collaborazione
con la direzione commerciale.

B Quali sono i mercati che si
prospettano piu interessanti
per il futuro?

Il power ¢ sicuramente uno dei
settori di maggiore interesse. Il
segmento degli antifurto per auto-
mobili e, a seguire, quello degli
apri-cancello e degli UPS rappre-
sentano una buona fonte di fattu-

UN PM DI COMPROVATA
ESPERIENZA

Abbiamo chiesto ad Alessio Baraldi,
PM di Vector per i prodotti Diotec
dall'inizio del 2010 e professionista
esperto nel settore, quali sono gli
obiettivi e gli impegni posti dalla
partnership Vector-Diotec.

“Vector é un partner storico di Diotec
(i parla di quasi vent anni di

rispondere alle esigenze del

collaborazione) che ha sempre saputo

manufacturer di appoggiarsi a
distributori specializzati e ben
radicati sul territorio locale.

L obiettivo che ci poniamo é quello
diraggiungere il 10% del DTAM per

il segmento dei diodi (pari a un valore
di 25 milioni di euro complessivi)
entro i prossimi tre anni. Un target
ambizioso che sara possibile
traguardare spingendo fortemente su
alcuni settori di nicchia, come il solare
(basti dire che il 30% del fatturato
Diotec proviene da questo mercato)”.

rato su cui continuare a investire.
Lautomotive ha invece perso un
po’ di importanza essendo segui-
ta come agenzia. Il bianco resta
un settore interessante, mentre il
lighting ¢ appetibile per la linea
di condensatori Rubycon che
rappresentiamo. La nostra tradi-
zione resta comunque di tipo
industriale.

B Abbiamo parlato di quattro
aree di intervento legate alle
famiglie di prodotto da voi rap-
presentate. Quanto pesa ognu-
no di questi quattro spicchi sul
fatturato totale?
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La categoria di prodotti a fare la
parte del leone ¢ quella degli elet-
tromeccanici, pari al 70% del fat-
turato. Seguono i passivi (15%), i
semiconduttori/discreti (10%) e
le batterie (5%).

B Prospettive di crescita per
quest’anno?

La previsione ¢ di chiudere il
2010 a 14 milioni di euro, consi-
derando sia le attivita di distribu-
zione sia quelle di agenzia.

B Ci sono nuovi accordi di
distribuzione in vista?

Come distributore siamo sempre
in cerca di nuove opportunita che
amplino e completino la nostra
gamma prodotti. In questo
momento stiamo valutando even-
tuali nuovi partner nel settore del-
P’elettronica di potenza.

In ogni caso, la strategia di Vector
prevede la focalizzazione su aree
di mercato ben precise € su un
numero limitato di fornitori cui
dedicare energie e risorse. Il tutto
deve passare da un rapporto di
fiducia e una collaborazione pro-
fittevole basata sulla comunica-
zione trasparente e sulla condivi-
sione degli intenti.

Con 1 fornitori, cosi come con i
clienti il nostro rapporto ¢ win-to-
win: tutti devono partecipare alla
crescita del business per averne
un ritorno di benefici e fatturato.
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