": IBUZIONE

S 'w-."'s.._

per andare lontano

Lo scorso marzo si & svolto a Napoli il “Dealer meeting” della filiale italiana di Kubota
Europe, un evento che ha riunito tutti i concessionari nazionali e che ha consentito

loro di condividere i risultati ottenuti nell’'ultimo periodo, le linee guida e gli ambiziosi
obiettivi da raggiungere nel breve e medio periodo

di Ettore Zanatta
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occasione ¢ stata parti-
colarmente importante e
rappresentativa, conside-
rando il recente passato e
le complessita del momen-
to: il “Dealer meeting” organizzato da
Kubota Europe nelle giornate del 17 e
18 marzo scorsi, nello scenario esclu-
sivo offerto da un prestigioso hotel di
Napoli, ha avuto lo scopo di riunire fi-
nalmente in presenza tutti i 44 con-
cessionari italiani dell’azienda, prove-
nienti da tutto il territorio nazionale.
Durante I'incontro, a un primo mo-
mento di riflessione sull’anno passato
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e sulla situazione attuale dell’azienda
e del mercato, ¢ emersa I’esposizione
delle linee guida che prefiggono gli am-
biziosi obiettivi per il 2022. Obiettivi
che Kubota Europe intende raggiun-
gere confidando nel DNA dell’azien-
da, scrigno di una concezione impren-
ditoriale che pone il supporto tecnico
e commerciale a clienti e concessionari
durante tutte le fasi della loro attivita,
fornendo loro risposte puntuali e nel
piu breve tempo possibile alle molte-
plici esigenze e richieste. Alla presenza
di Shin Kamada, “Vice President Sales
& Marketing Construction Equipment

Division” di Kubota Europe, e di
Samuel Cablant, “Senior Sales Manager
Construction Equipment Division”
dell’azienda, si sono svolti i temi che
hanno evidenziato e analizzato la ca-
pillarita e stabilita della rete di dealer
italiana, strutturata per garantire un’e-
strema vicinanza ai clienti finali in ter-
mini di vendita e assistenza e oggetto
di un preciso programma di sviluppo e
di massimizzazione delle performance,
nonché quelli legati alla diffusione e in-
tensificazione di alcuni elementi di in-
novazione da parte di Kubota Europe,
quali introduzione della telematica



sulle macchine movimento terra (dap-
prima coinvolgendo il midi escavatore
KX080-4a2, in seguito estendendolo a
tutta la gamma), dell’estensione di ga-
ranzia a cinque anni su tutte le linee
di prodotto e dell’intensificazione del
modello di business “rental” da parte
dei concessionari stessi.

Venticinque anni

di leadership

Nell’occasione del “Dealer meeting
2022” Kubota Europe ha celebrato due
momenti estremamente significativi: il
primo ¢ I'affermazione, per il 25° anno
consecutivo, della propria leadership in
Europa nel comparto dei miniescavato-
ri, in termini di quota di mercato; il se-
condo ¢ 'annuncio di un obiettivo am-
bizioso ma certamente alla portata della
filiale italiana, quello di allineare le sue
quote di mercato a quelle mediamen-
te registrate dal costruttore in territo-
rio europeo entro il 2025. E il raggiun-
gimento di quest’obiettivo, ovviamen-
te, passa tra le mani della rete dei dea-
ler, che sono stati chiamati da Kubota
Europe a condividere gli strumenti a di-
sposizione, secondo il detto africano “Se
vuoi andare veloce corri da solo; se vuoi
andare lontano vai insieme a qualcu-
no”, confermando e affermando il sen-
so di un gruppo di concessionari storico,
forte, stabile, profondo conoscitore del
mondo e dei prodotti Kubota e suppor-
tato da strumenti finanziari efficaci ga-

Kubota ltalian dealer network

MAPPA DEI DEALER ITALIANI
DI KUBOTA EUROPE

N
rantiti dalla divisione “Kubota Finance”
e da un partner di prestigio qual ¢ BNP
Paribas.

Un intenso programma
di sviluppo
Tra i temi trattati durante il “Dealer

PASSAGGIO DI TESTIMONE

Martino Carrieri, Sales Manager di
Kubota Europe e figura che non ha bi-
sogno di presentazioni per chi lavora
nel settore delle macchine per I'edilizia
e del movimento terra, ha raggiunto il
traguardo del quarto di secolo di car-
riera all'interno dell’azienda giappone-
se. Un punto che spesso e di “parten-
za'; com’e tradizione citare alle persone
che raggiungono tali obiettivi, ma che
in questo caso, dal punto di vista pro-
fessionale, e di “arrivo’;] essendo giun-
to per lui il momento di dedicarsi alla
meritata pensione. La foto qui pubbli-
cata & simbolica: Martino, che tanto ha
fatto per sviluppare e consolidare le at-

tivita di Kubota Europe in ltalia, guar-
da il futuro dell’azienda, rappresentata
da Andrea Pette, che nel suo ruolo di
“Italy Manager Construction Machinery
Division” ha assunto dal 1° aprile le redi-
ni della filiale di Segrate (Ml), punto di ri-
ferimento per concessionari e clienti ita-
liani del costruttore. Davanti a Martino
si svolge ora la linea magica di un oriz-
zonte dove poter rallentare i ritmi e rac-

cogliere i frutti dei propri sogni. Un mo-

mento importante, soprattutto per chi ha
lavorato tanti anni nella stessa azienda,
in quanto segna l'inizio di una nuova vi-
ta. Per alcuni puo risultare un cambia-
mento difficile da affrontare, per altri &
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meeting” c’¢ stato quello relativo alla
capillarita, alla stabilita e all’efficienza
della rete dei concessionari, dunque.
Cosa significa tutto cio? I dealer Kubota
Europe in Italia, cosi come in tutto il
mondo, dovranno garantire sempre
pil una struttura efficiente, efficace e

I'inizio di un percorso costellato da desi-
deri e avventure da realizzare. Cogliamo
I'occasione, tutti noi di OnSite, per rin-
graziare Martino (anche) in questa se-
de per essere stato, in questo quarto di
secolo che abbiamo vissuto insieme, un
professionista competente e instancabi-
le, ma soprattutto una persona “vera’

aprile 2022 - ONSITECONSTRUCTION 2




DISTRIBUZIONE

Wy

SHIN KAMADA, “VICE PRESIDENT
SALES & MARKETING CONSTRUCTION
EQUIPMENT" DI KUBOTA EUROPE

ottimizzata nell’ambito di un preciso
modello di business. Dovranno essere
sempre pill vicini ai clienti, garantendo
servizi di assistenza e post-vendita an-
cora piti rapidi e affidabili. Uno svilup-
po che dovra coinvolgere le strutture e
le societa sotto ogni punto di vista, an-
che in termini di organizzazione inter-
na, marketing e risorse umane, e che in-
cluda al proprio interno servizi sempre
pitl completi e strutturati. Come quello
del noleggio, ad esempio, attivita che
dovra essere intensificata, incremen-

IL “DEALER MEETING 2022" ORGANIZZATO DA KUBOTA EUROPE HA AVUTO LO SCOPO DI
RIUNIRE GLI ATTUALI 44 CONCESSIONARI ITALIANI DELLAZIENDA, PROVENIENTI DA TUTTO
IL TERRITORIO NAZIONALE

A
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RIUNIONE CONCESSIONAR LN
NAPOU 15 Mar m

SE VUOI ANDARE
VELOCE CORRI DA
SOLO; SEVUOI ANDARE
LONTANO VAI' INSIEME
A QUALCUNO

(proverbio africano)

tando le flotte messe a disposizione
dei clienti e i relativi strumenti com-
merciali e finanziari di supporto. Dal
meeting & emerso inoltre un dato si-
gnificativo: il mercato, e di conseguen-
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ANDREA PETTE, “ITALY MANAGER
CONSTRUCTION MACHINERY”
DI KUBOTA EUROPE

A

za il concessionario, ha una grande “fa-
me” di macchine; il mercato ¢ efferve-
scente e dimostrazione ne ¢ il fatto che
Kubota Europe sta gia lavorando sugli
ordini in vista del 2023. Sappiamo tut-
ti le problematiche di attualita, quelle
legate alle consegne: per questo motivo
il costruttore sta riorganizzando i pro-
priimpianti produttivi a livello globale,
per poter far si che il mercato benefici
di una maggiore disponibilita di mezzi
e che le capacita dei vari siti, cosi otti-
mizzati, raggiungano livelli di produ-
zione ancora piu elevati. Di questo be-
neficera anche il mercato italiano, che
vedra I'introduzione di ulteriori nuovi
modelli nel corso del 2023. [



