Cisco ed il mercato Mid Market
Nell’attuale contesto operativo e competitivo, i fattori che differenziano le esigenze delle aziende in termini di soluzioni IT sono sempre più numerosi: al di là della dimensione in termini di addetti o di fatturato e a prescindere dal settore in cui esse operano, entrano in gioco necessità di personalizzazione che fanno propendere per soluzioni il più possibile “tailor-made” anche per imprese di dimensioni medio-grandi, caratterizzate da un livello di spending IT simile.
Rendendosi conto di questa evoluzione, Cisco Italy nel 2007 ha creato al suo interno una specifica divisione, denominata “Mid Market”, destinata a seguire i circa 2000 clienti esistenti e – naturalmente – le nuove “conquiste” riconducibili in tale ambito. Le aziende del mid-market dispongono di risorse e capacità di visione che permettono loro di guardare oltre il mercato locale; allo stesso tempo rimangono fortemente legate alla presenza imprenditoriale sul territorio. La flessibilità delle soluzioni adottate è pertanto cruciale.
Di conseguenza, l’approccio adottato da Cisco unisce la relazione diretta con il vendor ed il supporto da parte del Partner coinvolto (system integrator), supportando l’azienda con un’azione congiunta che rende possibile soddisfare le esigenze IT con soluzioni personalizzate e spesso non riconducibili a modelli standardizzabili. 
L’offerta di Cisco in tale contesto permette di offrire tecnologie e performance “classe enterprise” anche ad aziende di dimensioni medio-grandi, con un particolare focus sulla scalabilità, sulla protezione dell’investimento e sulla flessibilità in funzione della crescita futura. Le infrastrutture di rete e le applicazioni si caratterizzano per la maggiore semplicità operativa possibile, in modo da permettere ai team IT di gestire soluzioni di alto livello utilizzando il minor numero possibile di risorse.  

