Miedzynarodowe prezentacje w Promotechu

Dystrybutorzy z 18 krajéw swiata przez kilka dni uczestniczyli w warsztatach i szkoleniach w biatostockim Promotechu. To
najwiekszy taki zjazd w historii firmy.

Na eksport trafia ponad 90 proc. wyrobéw Promotechu, producenta profesjonalnych
elektronarzedzi i urzadzen do automatyzacji proceséw spawalniczych. Gtéwne cele
zjazdu dystrybutoréw spotki to prezentacja nowych wyrobdw oraz wypracowanie
dalszych kierunkow rozwoju oferty produktowej, a docelowo zwiekszenie sprzedazy na
Swiatowym rynku.

- Szkolenia i warsztaty z naszymi partnerami handlowymi i klientami staty sie w
ostatnich latach istotng cze$cig naszej statej dziatalnosci — méwi Bohdan Zaleski,
wiceprezes Promotechu ds. sprzedazy. — Jednak tak wazne warsztaty dealeréw
zorganizowaliSmy dopiero po raz drugi, poprzednie miaty miejsce w 2015 r., kiedy to
odwiedzito nas 14 dystrybutoréw z r6znych stron Swiata.

Na tegoroczny, pazdziernikowy zjazd przybyto 28 dealerdéw spotki z USA, Emiratow
Arabskich, Indii, Francji, UK, Hiszpanii, Indonezji, Australii, Portugalii, Turcji, Finlandii,
Holandii i Belgii, Rumunii, Wtoch, Polski, Norwegii oraz z Singapuru.

Trzydniowe spotkanie wypetnity prezentacje, pokazy praktyczne oraz panele
dyskusyjne. Kazdy z kolejnych dni po$wiecony byt innej grupie produktowej — do
najwazniejszych nalezata prezentacja nowej rodziny wiertarek,ktore Promotech wtasnie
wprowadza do sprzedazy. Kolejny dzieh poswiecono ukosowarkom, a ostatni -
urzadzeniom lekkiej i ciezkiej automatyzacji spawania.

- Kazdy z uczestnikow warsztatow miat okazje popracowac z naszymi najnowszymi
maszynami. ChcieliSmy, by nasi go$cie przekonali sig, ze te maszyny sg opracowane i
wykonane zgodnie z potrzebami ich odbiorcéw — opowiada wiceprezes spotki.

Ale précz prezentacji i testow, jednym z najistotniejszych celdéw i osiggniec tej
konferencji byta obustronna komunikacja - wymiana doswiadczen i pomystow.

- MieliSmy okazje omowic i przemysle¢ wspdlnie kierunki rozwoju naszej oferty
produktowej, a teraz, juz w wewnetrznej dyskusji zastanowimy sie, co wybieramy jako
priorytety, a co mozna odsungé¢ na dalszg przyszto$¢ — méwi Bohdan Zaleski. - Dzi$ juz
dobrze rozumiemy, ze nie mozemy podejmowac istotnych decyzji o kierunkach rozwoju
naszych grup produktowych bez dyskusji z naszymi partnerami handlowymi. To oni
dysponujg unikalng wiedzg eksperckg prosto z ,linii frontu”, czyli od uzytkownikéw
maszyn produkowanych przez nas i przez naszych konkurentéw.

Po zakonczeniu konferenciji, zarzagd Promotechu postanowit, Ze podobne spotkania
bedg organizowane w firmie co dwa lata - ze wzgledu na postepujaca globalizacije,
zmieniajace sie otoczenie gospodarcze i polityczne oraz postep techniczny.



- Warto$ciowa informacja stata sie dzi$ najcenniejszym towarem - zebranie tej informacji
od naszych dealeréw, stworzenie burzy mbézgoéw podczas warsztatédw, skonfrontowanie
pewnych pomystow czy obaw pomiedzy uczestnikami warsztatéw pozwala nam na
takie zoptymalizowanie naszej oferty, bySmy mogli bezpiecznie ulokowac sie na ryn
gdzies$ pomiedzy naszg konkurencjag z Azji, a zachodnimi firmami, ktére sg od nas
starsze, wieksze i lepiej znane — podsumowuje Bohdan Zaleski.
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https://twitter.com/wojpodlaskie
https://www.facebook.com/wojpodlaskie/
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