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بمواجهة  نفسه  الليبي  المستهلك  يجد  لا  حتى  البيع، 
قنوات  عــبر  اشــتراهــا  إبــســون  منتجات  مــع  مشاكل 
أخرى خلافنا، مضيعا خدمة ما بعد البيع من صيانة 
ليبيا  في  لمنتجاتنا  الأســاس  والمستهلك  ومكملات، 
هو قطاع النفط والشركات الأجنبية، وسنسعى إلى 
تتفوق  منتجات  توفير  عبر  المستهلكين  قاعدة  توسيع 
على منتجات الشركات المنافسة من حيث المواصفات 

والتفرد بخدمة ما بعد البيع«.
معتمداً  وكيلًا  تعد  )المساهمين(  شركة  أن  يذكر 

أيضاً لشركة )كرييتف(.
مكافحة  عملاق   ،)Trendmicro( شركة  وعن 
الفايروسات وأمن الشبكات، تحدث مسؤول التسويق 

بشمال أفريقيا قائلا:
» تفخر الشركة بتقديم خدمات متميزة عن الشركات 
فئة  لزبائننا من  والمستمر  القوي  المنافسة عبر  دعمنا 
الأفراد أو الشركات على حد السواء، وهذا يعود إلى 
التصميم الفريد في بنية برمجياتنا مما يجعلها أكثر 

كفاءةٍ وفاعلية، وأقل استنزافاً لموارد مشغليها عتاداً 
وبرمجةً، ونرى في السوق الليبي حظوظاً جيدة في حال 
دعمه بشكل جدي من أجل ضمان عملنا ومكافحة 

قرصنة البرمجيات«.
يبقى أن أذكر استحقاق المعرض للإشادة لما قدمه من 
نظام وتنوع وخدمات للجميع، والأهم، تحقيق المنفعة 
من وراء إقامة المعرض بوصفه داعماً استراتيجياً للسوق 

المحلي ليتخذ موقعا عالميا.
في نهاية جولتنا، أتوجه باسم المجلة بالشكر الجزيل 
عبر  التسويقية(،  للاستشارات  )واليس  مؤسسة  إلى 
ترتيب  لتسهيله  حمــزة(  )فــراس  والصديق  الأخ  جهود 

المقابلات التي أجريناها.
الـــذي شارك  ــبــارونــي(،  ال وكــذلــك إلى الأخ )حـــاتم 
بعد  الجولة،  بقية  لتوثيق  الرقميين  ومسجله  بعدسته 
خلال  العمل  عن  فتوقفت  المجلة(  )آليات  تآمرت  أن 
المعرض، مضيعة معها مواداً صوتية لمقابلات عدة لم 

يقدر لها أن تجد لها مكانا بين أسطر التغطية . *


