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Conclusoil ciclo
diincontri, visite
allostabilimento

produttivoeal

centroengineering

Unafoto di gruppo fra ivertici
dell’azienda
eiclientiarrivatiin visita

allo stabilimento produttivo

Unrapportocont
con i rivenditor
sparsiin tutta l'ltalia

i & concluso in que-

sti giorni il ciclo di

meeting clientiorga-

nizzato daEmak per
incontrarcoltre 200 rivendito-
1i specializzati provenienti da
tuttaltalia.

T stata I'occasione per con-
dividere nuove strategie com-
merciali e assetti organizzati-
vi, scoprire in anteprimale no-
vita di prodotto dei brand Efco
¢ Oleo-Mac, visitare 'hecad-
quarter di Bagnolo con il nuo-
vo Centro Engineering, maso-
prattutto & stato un momento
importante per ritrovarsi in
presenza e consolidare larela-
zione conidealer, traincontri
di approfondimento ¢ mo-
ment di svago dopo lo stop
forzato dovuto alla pandemia.

Tn questo contesto, Emak
haaccolto oltre 200 clienti nei
giorniscorsi:'occasioncidca-

le per ritrovarsi dopo mesi di
lontananzatorzata, per conso-
lidareillegame e la stretta col-
laborazione conipropririven-
ditori, che rappresentano 1'u-
nico canale di vendita delle
macchine per il verde di casa
Emake perillustrarele caratte-
ristiche del gruppo, che puo
vantare numeri notevolissi-
mi: 4 marchi commerciali (Ef-
60y Oleno-Mac, Bertolini, Nib-
bi), 4 unita produttive, 8 filiali
commerciali estere, 150 distri-
butori, 115 paesi raggiunti, 22
lamiglic di prodotto, oltre 250
modelli, che fanno di Emak
unodci player diriferimento a

livello mondiale nello svilup-
po, nellaproduzione enella di-
stribuzione di macchine, com-
ponenti e accessori per il giar-
dinaggio, laltivita [orestale e
I’agricoltura.

1 cinque meeting, svolti tra i
mesi difebbraio e marzo, siso-
no aperticonlavisitaallo stabi-
limento produttivo, dove & sta-
to adottato da anni il metodo
Kaizen, cheha portato aunin-
crementodell’efficienzae del-
la [essibilita, consentendo a
Emak di rispondere con pun-
tualita ¢ tempestivita alle ri-
chieste dei clienti anche in
questi anni caratterizzati da
difficolta nei trasporti e caren-
ze delle materie prime.

I rivenditori hanno prose-
guito con la visita al nuovo
Centro Engineering, dotato di
cabine test e strumentazioni
all’avanguardia, dovesono sta-
te allestite 1isole per presenta-
re le principali novita di pro-
dotto recentemente introdot-
te e prossime al lancio sulmer-
cato.

Grazie al supporto dellareal-
(& aumentata, sono stati mo-
stratiin anteprimaancheipro-
totipidinuovi progettichever-
ranno lanciati sul mercato nel
medio-periodo. Tralenovita, i
rivenditori sono stati colpitiin
particolare dalle nuove moto-
seghe da potatura Oleo-Mac
GSTI1240 edEfcoMTTII 2400
dicuihanno apprezzato bilan-
ciamento, ergonomia e com-
[orl. Unospazio &stato dedica-
to alle macchine del mondo
“agri” dei brand Nibbie Berto-
lini, che completano I'offerta
di[Emak per la cura delle aree
verdi.

I meeting sono stati inoltre
l'occasione ideale anche per
fare il punto sui nuovi assetti
organizzativi dcll’azienda ¢
per rimarcare il ruolo fonda-
mentale del dialogo e dell’a-
scolto dei propri partner nella
strategia commerciale dell’a-
zienda.

Non sono mancati anche i
momenti di intrattenimento,
volti a consolidare il rapporto
coniclient inun clima piti in-
formale e amostrareilfortele-
gamc diEmakconil territorio.
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