IL DISTRIBUTORE INDUSTRIALE

L’INTERVIST_A
Sitme, 33 anni di distribuzione

Vocazione locale: la chiave per
una crescita nazwnale

. ; i ’ 3 Consigliere Delegato Sitme
Servizio tecnico e logistica mirata alle esigenze
del mondo industriale

I La ricerca di
L nuovi fornitori,
| che possano ri-
. spondere sem-

Per questo numero de “Il Distributore  subito grandi trasformazioni per cui so-
Industriale” abbiamo incontrato il Dott.  no stati scelti marchi primari a livello in-
Stefano Bandelli, consigliere delegato di  ternazionale quale garanzia per assicu-
Sitme spa con sede a Bologna, distribu-  rare il migliore servizio possibile. _
trice di trasmissioni meccaniche. . pre meglio alle
Domanda. Dott. Bandelli, ci racconta i i ¥ W richieste dei
I’evoluzione della vostra azienda e Sitme s.pA. _ W cClicnti, conti-
P’inserimento nel Gruppo Mondial? Fondazione: 1976 | nua. Questo ci

g’

Risposta. Sitme & stata costituita nel Sede: Bologna PEEERES——— porta un Co-
Gennaio del 1976, a Bologna, con Filiale: Firenze Stante miglioramento dell’offerta di
I’obiettivo di essere “un’azienda locale” Numero dipendenti: 21 | prodotti e servizi.

ben inserita che potesse of- = Fatturarto 2008 in Euro: 15 milioni

frire ai clienti Mondial ed a | Principali linee: cuscinetti e accessori,

nuovi clienti un servizio tec- catene, calettatori, giunti, '

nico-commerciale e di logi- ruote libere,

stica sempre pil mirata alle movimentazione lineare.

specifiche  esigenze del
mondo industriale e artigi-
nale presente sul territorio.
Le piccole e medie aziende
del’Emilia Romagna ci
hanno subito dato fiducia ed
incoraggiato a svilupparci in
quanto Sitme poteva gia fin
d’allora offrire un servizio di
qualita totale.

Oggi Sitme dispone di una
filiale a Firenze e opera su
tutto il territorio nazionale.
Domanda. Secondo alcuni,
la chiave vincente nella di-
stribuzione industriale &
la distribuzione esclusiva
per procedere lungo la via
della specializzazione; al-
tri sostengono che sia da
preferire quella multi-
marca perché garantisce
al cliente una maggiore
scelta tra prodotti, anche
internazionali, Qual & il
suo pensiero in merito?
Risposta. Mondial, fin dal-
Iorigine, ¢ sempre stata
un’azienda che ha distribui-
to prodotti in esclusiva.
Sitme ha seguito questa vo-
cazione impegnando tutte le
proprie risorse nel proporre
al mercato i marchi della ca-
pogruppo. E’ chiaro che il
mercato in questi anni ha




Domanda. Quali crede che siano gli  Risposta. Credo che questo contesto sto- 11 mercato diventera sempre piu seletti-
scenari di sviluppo possibili per il set-  rico/economico cosi particolare portera  vo e competitivo e soprattutto subira
tore della trasmissione del moto, so- a grossi cambiamenti nel settore della ~mutamenti molto piu velocemente che
prattutto in un contesto storico/eco- trasmissione del moto a livello naziona-  in passato.
nomico cosi particolare? le ed internazionale. Ci sard una grande selezione naturale
- per cui molte aziende dovranno aggre-
garsi 0 essere assorbite per poter so-
pravvivere. Questo lo ritengo valido sia
per i distributori che per i produttori,
dalle piccolissime imprese alle multi-
nazionali piu grosse.
Domanda. Quale valore aggiunto vie-
ne fornito dal conseguire qualifiche
come ‘“‘area partner” o “‘distributore
esclusivista”?
Risposta. E’ indubbio che i nostri clien-
ti siano sempre pil orientati a ricevere
un servizio su misura e per soddisfare
questa richiesta Sitme si & strutturata al
fine di conseguire entrambe le qualifi-
che. II buon rapporto con i fornitori ci
consente di studiare le soluzioni pil
adatte anche per le applicazioni pin par-
ticolari. Il nostro obiettivo ¢ di essere,
per i nostri clienti, il partner privilegia-
to per la soluzione di appli-
cazioni nella trasmissione
del movimento.
Domanda. Offrite soluzio-
ni personalizzate ai vostri
clienti? In che modo li
coinvolgete nel processo
che va dalla necessita di
avere un prodotto per ov-
viare ad un problema, fi-
no alla scelta del prodotto
e, quindi, alla soluzione
del problema stesso?
Risposta. Sitme ¢ struttura-
ta, grazie anche all’apporto
della capogruppo Mondial,
in alcune divisioni sia di
produzione che di consu-
lenza tecnica applicativa
per prodotti speciali di alta
tecnologia.
Siamo pertanto vicini al
cliente nel valutare insieme
le necessita tecniche per ri-
solvere problemi applicati-
vi. Il tutto finalizzato alla
progettazione e produzione
di un prodotto che corri-
sponda alle specifiche tec-
; "8 niche applicative ed econo-
S - s 5 miche richieste dal cliente.
' w1l : Domanda. Le risorse u-
mane sono una fonte di
ricchezza per le aziende,
spesso non utilizzata ap-
pieno. Come gestite i rap-
porti con i vostri collabo-
ratori?
Risposta. I collaboratori so-
no una grande risorsa per le
aziende. Il loro coinvolgi-
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| oltre alla disponibilita di
| prodotto e vicinanza geo-
il grafica al cliente.

8| 1l servizio, la consulenza, la
| ricerca di nuove soluzioni
| che consentano di ridurre i
& Costi pur mantenendo 1'effi-
| cienza operativa delle mac-
| chine ¢ anche ruolo di un
Distributore Industriale.

| Sitme si prodiga da sempre
| in questo ed il ritorno di im-
| magine che ha dal mercato
& quello di partner affidabi-
le e competente.

Credo che questa sia la
chiave anche per il futuro:
cambiano i clienti, cambia
il mercato ma 1’attitudine
resta.

mento e la loro motivazione perso-
nale sono il fulcro del nostro proget-
to. E’ raro che la nostra azienda crei
turnover di personale.

La permanenza di collaboratori nel-
la nostra azienda & certamente di
lungo periodo.

Noi puntiamo molto sulla formazio-
ne e sull’innovazione proponendo al
mercato sempre Cose nuove.
Domanda. Parliamo di un’altra re-
lazione importante, quella con i
produttori. Come la vivete?
Risposta. La sinergia fra
produttore e distributore &
uno dei punti focali per il
successo di entrambi. Non
devono esistere steccati tra
produttore e distributore.
Solo se entrambi si sentono
partner ]J()ll'ﬂI'an avere suc-
cesso sul mercato.

SITME, fra i principali distributori di organi per la trasmissione del moto in Italia, &
parte integrante del Gruppo Mondial, riconosciuto come una delle principali realta
del settore a livello nazionale ed internazionale.
Dal 1976 a oggi, pur nella necessita di continui adeguamenti tecnologici e gestio-
nali imposti dal mercato, SITME ha mantenuto costante la sua vocazione alla sod-
disfazione del cliente, sviluppando un metodo di lavoro che si basa su alcuni punti
di forza strategici.
La stretta connessione operativa fra le aziende del Gruppo Mondial
| garantisce ai clienti delle consociate di avvalersi di tutti i servizi offerti
3 dalla casa madre,a cominciare dalla possibilita di ricevere consulenze
£ progettuali specializzate e personalizzate grazie all'ufficio tecnico
@ Mondial. Quest'ultimo, infatti, fornisce assistenza tecnica e progetta-
zione personalizzata a tutte le aziende del Gruppo che oltre a Sitme
comprende:
Mondial, la capogruppo; Unitec, stabilimento produttivo di cuscinetti a rulli cilindri-
ci speciali; TMT, specializzata nel settore dei sistemi lineari.
SITME, anche grazie al potenziamento della sua forza vendita e alla filiale di Firen-
ze, aperta da 25 anni, € in grado di distribuire in esclusiva su tutto il territorio nazio-
nale i pit importanti marchi di sistemi di trasmissione meccanica.

Domanda. Cosa significa
per lei “Distribuzione In-
dustriale”?

Risposta. Parlare di Distri-
buzione Industriale in un
mercato in forte difficolta
come quello attuale implica
considerazioni che vanno
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