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ELMAR IDENTITA SEMPRE PIU FORTE

Dallo scorso maggio, le vetrine
del prestigioso showroom
milanese Il Piccolo, nel cuore

di Brera, propongono le cucine
Elmar disegnate da
Ludovica+Roberto Palomba.
Dopo la prima assoluta di
Playground, il progetto lanciato
durante il salone di Milano,

lo spazio é stato lasciato agli altri
bestseller Elmar. La scelta

di Andrea Galimberti, socio

e direttore de Il Piccolo, sancisce
una volta di pit la strategia
vincente che Elmar sta mettendo
in atto negli ultimi anni, a partire
dalla collaborazione con lo studio
Palomba Serafini Associati
iniziata nel 2008 e dall’ingresso
in azienda di Gianluca Menini,
Direttore Commerciale dallo
scorso anno. A lui chiediamo
quali siano le linee che stanno
guidando le scelte distributive
dell’azienda e come siano state
declinate nel corso dell’ultimo
anno.

Poco pit di un anno fa & iniziata
la collaborazione con Elmar.
Qual & stata la priorita
individuata nell’ambito
commerciale?

Sicuramente incontrare, incorag-
giare e stimolare la nostra distri-
buzione. Il nostro obiettivo & stato
invitare il rivenditore ad approc-
ciarci in maniera sempre pil sicu-
ra, completa, quotidiana.
Abbiamo voluto condurlo e ac-
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compagnarlo nella conoscenza
sempre pili approfondita delle
nostre collezioni, per permettergli
di gestire le esposizioni in modo
semplice, contemporaneo, ag-
giornato e attraente. Di grande
appeal, ma meno gravoso in ter-
mini di investimento. Tutto que-
sto & stato possibile, e lo & tut-
t'oggi, grazie alla decisa strategia
commerciale Elmar e agli investi-
menti che [’azienda le ha voluto
destinare. Mi riferisco al significa-
tivo ampliamento della gamma-
prodotto portato a termine negli
ultimi anni, agli innovativi stru-
menti e supporti alla vendita pre-
visti e ai servizi offerti, sempre
pit efficaci.

Quali sono gli obiettivi gia
raggiunti?

Direi che il nuovo percorso azien-
dale, impostato tre anni fa, si sta
concretizzando in maniera signifi-
cativa sia sul mercato italiano sia
su quello estero. Il numero di ri-
venditori che ci scelgono come
brand di riferimento per il loro
showroom é decisamente impor-
tante. Il Piccolo di Milano ne & un
esempio. Elmar é infatti un par-
tner ideale per intraprendere un
percorso sicuro, continuo e quali-
tativo sul mercato. Le nostre col-
lezioni sono frutto di un progetto
strategico studiato per soddisfare
molteplici fasce di gusto.

Dopo la collaborazione
prestigiosa con Il Piccolo,

quali sono i prossimi traguardi?
Lo sviluppo della politica com-
merciale Elmar ci vede impegnati
su vari fronti. Diversificati, ma pa-
rimenti importanti: la ricerca e
I'ideazione di nuove collezioni e
nuovi prodotti, 'innovativa web
strategy, il nuovissimo catalogo

generale, assolutamente user
friendly e contemporaneo, tutti i
nuovi materiali commerciali di-
sponibili.

Elmar é oggi sempre pill proposi-
tiva, multicanale, innovativa e
aderente al mercato.

Abbiamo inoltre individuato alcu-
ne nuove piazze estere sulle quali
ci stiamo muovendo in maniera
significativa con gia primi e ottimi
risultati.

Vogliamo proseguire e rafforzare
ulteriormente la gestione e con-
cretizzazione della nostra rete di-
stributiva, sempre pil connotata
e sicura.

Quali sono i plus piu apprezzati
dai partner di Elmar?
Certamente cid che ci distingue &
una proposta di business com-
plessiva, fatta di elevata qualita
di prodotti e finiture, design inter-
nazionale firmato Ludovica+Ro-
berto Palomba, ricerca tecnologi-
ca e progettuale continua, servi-
zio efficiente, impegno per un fu-
turo green. Ma anche i funziona-
lissimi e unici elementi caratteriz-
zanti, da sempre punto di forza
dell’azienda.

Credo sinceramente che cio che
possiamo trasferire al nostro ri-
venditore/partner sia pil che al-
tro un insieme di valori, emozioni
e principi positivi, saldi e coeren-
ti. Collezioni che hanno identita
precise e uniche sul mercato, ar-
gomentazioni pratiche e concre-
te; un vero e riconosciuto rappor-
to qualita/prezzo; un’identificata
distribuzione; una gamma-pro-
dotto significativa e vincente.
Elmar & tutto questo e molto di
pid. Il rivenditore e il mercato ora
vogliono certezze, argomenti, so-
luzioni. E noi siamo in grado di
fornirgliele.

Pur nella difficolta del momento
attuale, quali opportunita
possono esserci per i negozi

di arredamento tradizionali?

La fase di mercato che stiamo at-
traversando stimola certamente
la professionalita, i rapporti tra-
sparenti e forti. E necessario dun-
que generare un legame stretto e
collaborativo tra produzione e di-
stribuzione. Con il privato sempre
pitl informato e attento, le esposi-
zioni devono essere particolar-
mente aggiornate, stimolanti e at-
traenti; la conoscenza dei prodotti
da parte del rivenditore, ancora
pitt approfondita e sicura.
’azienda dunque deve sostenere
a fondo il proprio rivenditore, aiu-
tandolo ad essere protagonista e
punto di riferimento nel suo terri-
torio e trasferendogli numerosi
contatti in termini di richieste.
Questi obiettivi si raggiungono
solamente con rapporti forti, con-
tinuativi e trasparenti. Quelli che
oggi noi abbiamo con i nostri ri-
venditori.

ANDREA GALIMBERTI

A dispetto del nome, Il Piccolo

é il frutto di una grande
organizzazione che, nata negli
anni ’7o, si é specializzata

in arredamento e architettura
d’interni ed é in grado di gestire
una clientela internazionale
offrendo un servizio di assistenza
completo, dalla progettazione alla
ristrutturazione, dall’arredamento
alla decorazione. Da pochi mesi
Andrea Galimberti, che la dirige,
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