


- ha dichiarato Cosimo Penza, rivol-
gendosi ai presenti - questa di
Monterotondo ¢ la quinta serata che
si svolge con questa formula inventa-
ta lo scorso anno per stare in compa-
gnia degli amici. Pud apparire strano
che un'azienda che si occupa di movi-
mento terra inviti clienti e amici senza
parlare di prodotti; le macchine ci so-
no, sono li che ci fanno compagnia,
ma questa serata vuole essere un’oc-
casione per stare insieme e ringraziar-
vi: se abbiamo costruito questa filiale
e per voi ed é forti di questa vostra fi-
ducia che possiamo continuare a cre-
scere. Crediamo molto nel mercato
laziale, abbiamo scoperto che i clienti
ci aspettavano, attendevano qualcosa
di nuovo. Speriamo di riuscire ad ac-
contentarli”.

Volvo CE Italia festeggia

i suoi primi tre anni

“Dal 2005 a oqggi abbiamo raddoppia-
to i volumi, raddoppiato le quote di
mercato e triplicato la media di escava-
tori prodotti - spiega l'ingegner
Giovanni Tacchi, amministratore delega-
to di Volvo CE ltalia - stiamo crescendo
a vista d’occhio”. A questi numeri si ag-
giungono i notevoli successi in ambito
distributivo: 18 realta tra filiali e conces-
sionari aperte in ltalia, una ogni due
mesi. Una “scommessa” che in un
triennio ha creato una squadra compo-
sta da 116 professionisti. Anche la gam-
ma di prodotti viene sempre pit amplia-
ta, alla ricerca di nuovi mercati: sono ol-
tre 150 i modelli di pale gommate, ter-
ne, macchine per costruzione stradale,
escavatori, dumper articolati, motolivel-

Manager e allingegner Giovanni Tacchi, amministratore delegato di Volvo CE [talia

latrici; una proposta solida che offre
mezzi di diverso calibro e potenza in
modo da soddisfare le esigenze di tutti i
clienti. La strategia di distribuzione dei
prodotti e articolata e flessibile: il 50%
viene coperto direttamente, mentre la
restante parte & affidata ai concessiona-
ri; un modo per crescere piu veloce-
mente capendo e anticipando, anche
grazie agli stimoli offerti da chi opera a
stretto contatto con il mercato, la do-
manda dei clienti. In crescita & anche
I'attivita di noleggio e la vendita di pro-
dotti nuovi e di usato garantito con
un’‘estensione della garanzia fino a
10.000 ore di lavoro. Punto forza dell’a-
zienda e poi |'assistenza; i clienti vengo-
no seguiti con strutture dedicate (oggi
50 centri di assistenza in Italia) e con
un’organizzazione centrale di assistenza
in grado di coordinare i servizi delle di-
verse macchine distribuite in tutta
Europa. Tutto questo, owiamente, nel
rispetto delle attuali ed esigenti norma-

tive in materia di sicurezza: “Per Volvo -
spiega l'ingegner Tacchi - la sicurezza é
un autentico ‘core-value’ ed é prioritaria
in ogni fase, dalla produzione alla distri-
buzione. Abbiamo un centro logistico a
Castel Bolognese (Ra) dediicato alla di-
stribuzione e stiamo cambiando il con-
cetto stesso della consegna: per noi &
importante che I‘operatore venga da
noi, in modo da istruirlo sotto tutti i
punti di vista. E una scelta coraggiosa
ma sulle macchine grandi il gioco vale la
candela, ci crediamo e stiamo investen-
do molto sulla formazione” . Per istruire
completamente |'operatore sta nascen-
do, nel centro logistico di Carmi,
“I'Accademia Volvo” all'interno della
quale I'operatore puo prendere contat-
to con il mondo Volvo, provare le mac-
chine, capirne i “segreti” in modo an-
che piu approfondito di quanto si possa
fare sul campo. Vale la pena sottolinea-
re come ogni anno Volvo dedichi
12.000 ore all’addestramento degli

H Due momenti della “Special Night” del 23 maggio: lo showman toscano Giorgio Panariello ha intrattenuto un numeroso

pubblico di amici e clienti di Volvo
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operatori: insegnanti interni (i Product
Manager) ed esterni alla societa suppor-
tano questa fase con training compor-
tamentali. Non mancano, inoltre, pro-
grammi di crescita rivolti ai manager e
corsi dedicati ai quadri intermedi.

La scelta romana
La filiale di Monterotondo Scalo &
operativa dalla serata inaugurale del

23 maggio e pud contare su una
squadra di 10 tecnici (comprese le
officine autorizzate) affiancati da
quattro addetti alle vendite. Il mer-
cato di riferimento della nuova sede,
fortemente voluta per contribuire al-
la diffusione capillare dei prodotti e
dei servizi Volvo in tutta la penisola,
¢ il Lazio; a Monterotondo si focaliz-
zera |'impegno per garantire la ven-

M Ling. Giovanni Tacchi, amministrato-
re delegato di Volvo CE ltalia, in compa-
gnia di Cosimo Penza, direttore della fi-
liale laziale di Volvo CE ltalia

La filiale
di Monterotondo

Dimensione esterne: 4.450 m2

Capannoni: 1.400 m?
Officina

e magazzino ricambi: 900 m?
Show room: 500 m2
Uffici: 600 m?2
Forza vendita: 4 venditori
Assitenza (incluse le

officine autorizzate): 10 tecnici

dita di prodotti e ricambi, il noleggio
e |'assistenza tecnica per tutta la
Regione. "Volevamo essere presenti
in Lazio in maniera decisa: € un
mercato fondamentale in lItalia,
una delle regioni pit importanti del
Centro-Sud insieme alla Sicilia e alla
Sardegna. Ci sono tanti clienti im-
portanti. Inoltre questa struttura
non é solo una filiale ma anche un
punto di partenza per il sud".

Con gqueste parole Giovanni Tacchi
spiega la scelta di Monterotondo, e
continua: “Questa struttura é altamen-
te strategica dal punto di vista logisti-
co: si raggiunge la nostra sede di
Anzola Emilia (Bo) in sole tre ore, sia-
mo vicini a parecchi clienti come pure
a Tivoli, dove abbiamo un altro polo
molto importante”. La sinergia con
gli altri reparti Volvo & ovviamente
fondamentale, com’é stato dimo-
strato in questi tre anni di attivita,
e sicuramente, con |'apertura della
sede romana, verra potenziata e tro-
vera nuovi stimoli per il futuro. &
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