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Una ricetta contro la crisi

Dopo trent'anmi di s SUC( nessl N Campo commerciale,

ullldfﬂ;:wLU ﬁﬂ_’ abilita e innovazione sono | L‘.J*_.“t—] atiche
che far
3uo genere, Un

D! Per quanto riguarda Pofferta,
ritiene che la struttura del catalo-
go di Comestero Sistemi pogsa és-
sere considerata stabilizrata o so-
no in previsione nuove iniziative?
R: Non eredo che Ia nostra offer-

T .-\
nodal

u omestero Sistemi una realta unica nel
& 0ggl ]pul[ di riferimento

COMnnNessione

50ciets che
entazione e della

per | setton dtJ allr

Axoees Carmaam

Nata trentadue anni f per inigia-
tiva dell'attuale presidente, Giu-
seppe Laboceetts, Comestern si &
trasformata nel 1943 in Comestero
Sistem, una societh focalizzata sui
prodotti di alimentazione dedicati
agli impieghi industriali. Nel 2007
ha inaugurato la divisione com-

la possa essere considerata stabi-
hizzata: al contrario, abbiamo in
previsione importanti progetti
volti alla ricerca di nuovi mercati
di sbocco, incremente del fattu-
rato estéro, progettazione ¢ rea-
lizzazione di prodotti in grado di
innovare in misura significativa
il concetto dell’alimentazione
nella produzione,

D: Rimaniamo per un momento
suil fromte dell'offerta. C'8 qualche

merciale di Cittadella, in provincia Huduttn che fa'la parte del leone'?
i Padova, & una divisione tecnica La sededi g nuova divisione commerciale a Ogdi Comestero Sistemi conta
per |‘assistenza ai clienti. A livello | Comestero Sistemi B Cittadella, in provincia di Padova.  diverse realth produttive dislocate

di Gruppo (costituito da Comeste-
ro Sistemi, Penta Group e NSF
Contrals) il fatturate annuo i ag-
gira sui 26 milioni di dollari. Alle
domande di EONews risponde
Matteo Laboccelta, dirvettore com-
merciale e markeling.

D: Come si potrehbe interpretare
lattuale fase di mercato, con le sue
difficolts, da un late, ma al tempo
stesso con una serie di nuove op-

In guesta situazione posso affer-
mare che, nenostante la crisi di
mércato, il vunlo di Comestera Si-
stemi, almeno nei settori di no-
stra competenza, rimane impor-
tante e significativo.

D: Quali sono i vostri principali

| shocchi di mercato?

R: 1l bianco, i piccoli elettrodo-
mestici, le macchine del caffé ¢ il
vending, rappresentano i mercati

in Europa ¢ nel Far East. Voglia-
mio essere un punto di riferimento
per aleune tipologie di prodotto
quali filtr, ventole, alimentazione
& connessione. [l ‘pacchetto pro-
dotti’ che viene offerto ai clienti &,
infatti, un punto di forza della so-
cield, in quanto viene studiato
espressamente per rispondere alle
sue esigenze, tanto che i prodotti
personalizzati contribuiscono at-
tualmente per '85% al nostro fat-

portuniti, dal punto di vista di un pil interessanti in questo mo-  turato complessivo,
distributore ad alto grada di spe- mento. |l fatturato della societh &
cializzazione? Come si ripercuoto- denerato per il 90% sul mercate D2 Quali sono gli obiettivi a breve

no le attuali difficolta dello scena-
Tio economico a livello internazio-
nale sul ruolo della distribuzione?

R: Sulla base di attente analisi di
mercato, Comestero Sistemi ha
effettuato di recente alcune scelte
di fondo, maedificando |a propria
struttura commerciale ¢ affer-
mandosi sul mercalo non come
distributore di componenti, ma
come 'produttore consulenziale'
in grado di fornire al cliente una
vera e propria consulenza all'a-
equisto. £ questo il nostro punta
di forza, che determing una conti-
nua crescita sul mercato. Questa
¢i ha portato a compiere impor-
tanti scelte, come la creazione di
una divisione tecnica con un suo
laboratorio, in grado di fornire
una valida assistenza al cliente ip
fase di progettazione e produzio-
ne, [I tutto senza trascurare la no-
stra focalizzazione sul settori del-
l'alimentazione ¢ della
connessione, Inoltre la

italinne, mentre il restante 10% @
rappresentato dai clienti esteri,
che vengono gestiti direttamente
dal nostro customer service este-
ro dedicato,

D: & possibile avanzare qualche
previsione sui vostri risultati per
il 20087

R: 11 budget di quest’anno si
chiudera con un incremento del
15% rispetto allo scorso anno,

Al contrario di
quanto avviene
oggi sul mercato,
Ia nostra societh
opera con una
pianificazione a
medio termine
che ci permette
una migliore ge-
stione logistica e
di potere d'ac-
guisto a benefi-
cio del cliente.
Anche questo ha

termine di Comestero Sislemi?

R: 1l principale obiettive che ci
proponiamo & quello di continuare
la nostra crescita e la nosira
¢spansione. [n particolare puntia-
mo sempre piit sullo sviluppo ad
hoc dei prodotti, sull’espansione
aziendale ¢ naturalmente sull’in-
cremento del fatturato, in linea
con quanto & avvenuto in questi
anni. Comestero Sistemi focalizza
la propria crescita soprattutto, at-
traverso Faffermazione del proprio
marchio, portato avanti anche da
un'attenta attivita di promozione e
comunicazione, progettazione,
sviluppo e consulenza tecnica sui
prodotti, grazie alla divisione tec-
nica interna e alla logistica dedica-
ta, fiore all'occhiello della soceta.
Vogliamo essere riconosciuti dal
mercato quale modello di riferi-
mento concreto per la gqualita e
l'innovazione dei prodotti ¢ dei
servizi offerts, per la competenza ¢
la professionalita dei collaborator,

ta di € st okt A ibui [
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Sistemi ¢ soltolineata ¢ marketing ¢ crementare il no-  readersendcelt

dalla nascita di una Comesten Sistemi stro fatturato, Comestero Sistemi n. 31




