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Unrapportocont

con i rivenditori
sparsiin tutta l'ltalia

Conclusoil ciclo
diincontri, visite
allostahilimento

produttivoeal

centroengineering

Unafoto digruppo fra ivertici
dell’azienda
eiclienti arrivatiinvisita

allostabilimento produttivo

i e concluso in que-

sti giorni il ciclo di

meeting clienti orga-

nizzato daEmakper
incontrare oltre 200 rivendito-
1i specializzali provenienti da
tuttaItalia.

T stata I'occasione per con-
dividere nuove strategic com-
merciali e assetti organizzati-
vi, scoprireinanteprimale no-
vitadiprodotto deibrand Efco
e |Oleo-Mag, visitare '’head-
quarter di Bagnolo con il nuo-
vo Centro I'ngineering, maso-
prattutto & stato un momento
importante per ritrovarsi in
presenza e consolidare larela-
zione con idealer, (ra incont(ri
di approfondimento e mo-
menti di svago dopo lo stop
forzato dovuto alla pandemia.

In questo contesto, [Emak
ha accolto oltre 200 clienti nei
giorniscorsi: 'occasione idea-

le per ritrovarsi dopo mesi di
lontananzalorzala, per conso-
lidare il legame e la stretta col-
laborazioneconi propririven-
ditori, che rappresentano l'u-
nico canale di vendita delle
macchine per il verde di casa
Emake perillustrare le caratte-
ristiche del gruppo, che pu®
vantarc numeri notevolissi-
mi: 4 marchi commerciali (Ef-
co, Oleo-Mac, Bertolini, Nib-
bi), 4 unita produttive, 8 filiali
commerciali estere, 150 distri-
butori, 115 pacsi raggiunti, 22
famiglie di prodotto, oltre 250

livello mondiale nello svilup-
po, nellaproduzione enclladi-
stribuzione dimacchine, com-
ponentie accessori per il giar-
dinaggio, I'attivita forestale e
I’agricoltura.

I cinque meeting, svolti tra i
mesidifebbraio e marzo, siso-
no aperticonlavisitaallo stabi-
limento produttivo, dove & sta-
to adottato da anni il metodo
Kaizen, che haportato aunin-
crementodell’efficienzae del-
la flessibilita, consentendo a
Emak di rispondere con pun-
tualita e tempestivita alle ri-
chieste dei clienli anche in
questi anni caratterizzati da
difficolta nei trasportie 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, dove sonosta-
te allestite 1isole per presenta-
re le principali novita di pro-
dotto recentemente introdot-
teeprossimeallanciosulmer-
cato.

Grazieal supporto dellareal-
(& aumentata, sono slali mo-
stratiin anteprima anche i pro-
totipidi nuovi progetti che ver-
ranno lanciati sul mercato nel
medio-periodo. Tralenovita, i
rivendilori sono stati colpitiin
particolare dalle nuove moto-
seghe da potatura Oleo-Mac
GSTH 240 ed EfeoMTTH 2400
dicuihanno apprezzato bilan-
ciamento, ergonomia e com-
fort. Unospazio & stato dedica-
to alle macchine del mondo
“agri” dci brand Nibbi c Berto-
lini, che completano |'offerta
dilEmak per la cura delle aree
verdi.

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

Non sono mancati anche i
momenti di intrattenimento,
volti a consolidarc il rapporto
coniclientiin un clima pittin-
formalee amostrareil fortele-
game diEmakconil territorio.
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