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Carla Casartelli

UN’AZIENDA COMMERCIALE GIOVANE E DINAMICA
CARATTERIZZATA DALLA GRANDE PASSIONE MESSA NEL
LAVORO, DOVE SPICCA PARTICOLARMENTE L'ATTIVITA

DI CONSULENZA. E DOVE LA QUALITA E UNA VISIONE
GLOBALE CHE CONTRADDISTINGUE LE VISITE Al CLIENTI, |

PRODOTTI E | SERVIZI OFFERTI

abio Cenedese, socio di Utensil-
mec, ha risposto alla nostra inter-
vista.

Come si caratterizza e come si

muove attualmente il mercato a

cui si rivolge la vostra azienda?

Utensilmec si rivolge con prodot-

ti ricercati sia alle grosse imprese
sia agli artigiani, che operano con il criterio
di miglior produttivita. Un mercato quindi di-
versificato, che negli ultimi anni ha risenti-
to, in misura diversa, della situazione eco-
nomica. Il dato comune che emerge & sicu-
ramente una programmazione sempre pit
breve delle attivita, che porta molto spesso
all'offerta di un servizio di consulenza e di
fornitura con tempi brevissimi, per soddi-
sfare l'urgenza e per consentire di ottenere
i migliori risultati produttivi.
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Con quale filosofia operativa affrontate ta-
le contesto di mercato e quali risposte of-
frite alle sue necessita?

La nostra azienda, commerciale multi pro-
dotto, & formata da persone giovani e moti-
vate che amano le sfide e lavorano con gran-
de passione. Investiamo molto nella forma-
zione, per conoscere approfonditamente |
prodotti che proponiamo e poter offrire sem-
pre un servizio al cliente che sia il miglio-
re possibile. Tale servizio sicompleta con la
nostra piattaforma commerciale e logistica,
che garantisce risposte veloci con prodotti
disponibili a magazzino in 24 ore.

Come & strutturata la vostra azienda e
quali peculiarita la contraddistinguono?
Quali sono i vostri punti di forza?

La nostra struttura & molto semplice e snel-
la. E composta da due figure interne e da




tre persone che siimpegnano esternamen-
te a diretto contatto con il mercato, nei di-
versificati settori dell'industria meccanica.
Questo permette una comunicazione mol-
1o veloce tra i ruoli chiave (gestione di ma-
gazzino/acquisti e gestione amministrati-
vo/commerciale) e una pronta reattivita per
far fronte alle esigenze dei clienti. Potendo
confrontare situazioni e modi operativi di-
versi, cerchiamo di costruire uno “storico”
di soluzioni da fornire al cliente finale: que-
sto @ uno dei nostri maggiori punti di forza.
Un altro aspetto che ci caratterizza & la for-
te cultura tecnica sviluppata in termini sia di
studio sia pratici, con 11 anni di esperienza
nel campo. Non meno importante per noi 2
operare con fornitori differenziati, in modo
da poter offrire soluzioni alternative in ba-
se al tipo di lavorazione e al livello di prezzo
richiesto dal cliente, che con noi ha la pos-
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sibilita di rivolgersi a un solo fornitore per
soddisfare diverse esigenze.

Quali sono i vostri obiettivi, quotidianio a
lungo termine?

Il nostro principale obiettivo, ogni giorno, e
quello coinvolgere i clienti nella passione
che mettiamo nel nostro lavoro. Nostro sco-
po & fornire una consulenza completa af-
frontando insieme a loro le sfide lavorati-
ve, guidandoli nella scelta e nell'uso di ogni
singolo utensile e processo produttivo. Ta-
le metodo di lavoro & destinato a cresce-
re sempre di pil nel tempo, con il rafforza-
mento e lincremento della struttura com-
merciale.

Flessibilita, rapidita di risposta, rispetto
dei tempi di consegna: quale importanza
hanno questi fattori nel quadro della vo-
stra attivita e come li interpretate?

La nostra attivita ruota e si riorganizza con-
tinuamente proprio sulla base di questi tre
elementi, che per noi rappresentano regole
guotidiane. Essendo un‘azienda multi pro-

dotto con Lobiettivo di risolvere i problemi
di produzione, il rispetto dei tempi di conse-

gna, che spesso non dipendono esclusiva-
mente da noi ma dai nostri diretti fornitori,
viene gestito in modo tale da dare sempre &
comunque un servizio al cliente, anche con
'eventuale ricerca di alternative a guanto
non immediatamente disponibile.

Che significato ha per la vostra azienda il
termine “qualita”?

Qualita, per un'azienda come la nostra, & una
visione globale che deve caratterizzare le vi-
site al cliente, i prodotti e i servizi offerti. E
per noi la base di partenza delle soluzioni
che offriamo, & la "maglia” che ci permette
di selezionare i fornitori e i marchi che di-
stribuiamo, insieme a rendimento tecnico e
capacitd competitive all'interno del merca-
to. Qualita significa anche poter dare il giu-
sto prezzo in base alla tipologia di lavoro che
sta effettuando il cliente.

Quali caratteristiche fondamentali con-
traddistinguono e accomunano tra loro i
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diversi prodotti che offrite?

I prodotti che trattiamo comprendono il se-
guente ventaglio di applicazioni: fresatura,
tornitura, foratura, alesatura e maschiatu-
ra, rettifica, a cui si aggiungono attrezza-
ture, lubrificanti e strumenti di misura. Ta-
li prodotti assolvono, quindi, a differenti ti-
pologie di lavorazioni, garantiscono qualita,
costanza e affidabilita e sono disponibili in
ternpi molto rapidi. Si tratta di articoli distri-
buiti da fornitori che mettono a disposizio-
ne test di prodotto, corsi di aggiornamento,
una buona comunicazione e la partecipazio-
ne alle fiere, permettendoci una conoscen-
za approfondita dei prodotti e dei cataloghi.

Su quali criteri di valutazione vi siete ba-
sati nella scelta dei marchi che proponete?
Abbiamo ricercato articoli distribuiti da
aziende dotate di una rete commerciale
competente e di ottimi supporti tecnici, sia
cartacei sia tramite web, per avere l'oppor-
tunita di studiare e approfondire il piti pos-
sibile la conoscenza del prodotto che offria-
mo ai nostri clienti.

Nell’'ambito della vostra offerta d’insieme,
quali sono i prodotti attualmente di mag-
gior spicco o su cui puntate di pid, o le no-
vita pill recenti?

Utensilmec punta su prodotti che possano
ottimizzare il tempo di lavorazione & offri-
re pil margine di guadagno ai propri ctien-
ti, prodotti che permettano una produzione
maggiore e migliore. Le nostre consulen-
ze, soprattutto ultimamente, si basano sul
risparmio del tempo nell’attrezzaggio del-
le macchine utensili e sull'utilizzo dei pro-
dotti pit performanti per migliorare di qual-
che punto percentuale la produttivita della
macchina utensile, e non solo. | nostri clien-
ti, che ci seguono e si fidano di noi, stanno
ottenendo in tal senso risultati di rendimen-
to molto buoni.

Quali tipologie di servizi mettete a dispo-
sizione prima e dopo la vendita?

In termini di pre-vendita come di post-ven-
dita, cio che pili ci caratterizza e sicuramen-
te Uattivita di consulenza. Cerchiamo in tut-
ti i modi di essere partner del nostro clien-
te, di conoscere il suo modo di lavorare e
di approcciarne le problematiche produtti-
ve, al fine di trovare le soluzioni che lo met-
tano nella condizione di ottimizzare tempi e
metodi per migliorare la qualita e il profitto.

Come avete guadagnato la fiducia dei vo-
stri clienti e in che modo fate sentire loro
la vostra vicinanza?

Siamo sul mercato da 11 anni e in questc
periodo di tempo abbiamo sempre lavora-
to con onesta e con serieta, offrendo con-
sulenze continue e competenti. Cerchiamo
di essere sempre disponibili in tutte le si-
tuazioni, specialmente in quelle pit artico-
late e/o che richiedono particolare urgenza.
I nostri clienti ci conoscono e sanno di po-
ter contare su di noi, sanno che li coinvol-
giamo cercando sempre di raggiungere un
traguardo comune.

Quanto & importante per un’azienda come
la vostra la presenza di personale esper-
to e motivato? Inoltre, & facile o difficile
trovarne?

Per una piccola realta come la nostra che ha
molta voglia di crescere e di consolidarsi, e
anche per la situazione attuale del mercato,
la motivazione del personale € fondamenta-
le, oltre alla passione per il proprio lavoro,
mentre 'esperienza si puo creare sul cam-
po. Certo & motlto difficile trovare persona-
le con queste caratteristiche, tuttavia sia-
mo ottimisti per il futuro. Sicuramente lat-
tuale periodo economico sta “selezionan-
do” gliagenti di vendita, che oltre al portafo-
glio clienti devono sviluppare sempre piti ca-

pacita relazionali e conoscenze tecniche.
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