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“Rilassatevi, ci pensiamo

noi!” Questo è lo slogan

della GL Finishing, società

leader nei sistemi per l’ap-

plicazione delle vernici, per

il trasporto dei fluidi e rap-

presentante di alcuni tra i

più prestigiosi marchi del

settore verniciatura (fig.

1).Questo slogan, che è di-

ventato lo slogan di tutte le

campagne promozionali

della società, racchiude una

filosofia aziendale basata

sulla volontà di farsi carico

dei problemi tecnici del

cliente, di fornirgli la solu-

zione più adeguata alle sue

esigenze, e non abbando-

narlo dopo la vendita: una

costante assistenza tecnica e

un accurato servizio post-

vendita sono due delle stra-

tegie attuate per garantire

al cliente una serie di van-

taggi, non solo produttivi o

qualitativi “Rilassatevi, ci

pensiamo noi! significa che

noi ci occupiamo, al posto

dei nostri clienti, di una

problematica in cui loro

non sono esperti – chiarisce

Roberto Turrini, direttore

generale della società mo-

denese (fig. 2). Noi ci sosti-

tuiamo al loro ufficio tecni-

co e offriamo servizi che ga-

rantiscono vantaggi econo-

mici, produttivi, qualitativi,

ambientali, ma anche tran-

quillità e serenità al cliente,

che si sente sempre assisti-

to: l’essenziale è far capire

tutti i vantaggi portati

dall’applicazione che ha in-

stallato: insomma, il feed-

back d’investimento deve

essere il più performante

possibile”.

In questi ultimi anni GL Fi-

nishing ha dato una grossa

spinta all’immagine dell’a-

zienda, dall’adozione di

questo slogan alla promo-

zione quasi di massa delle

proprie attività, cosa dav-
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Fig. 1 - Il manifesto con il
motto della GL Finishing



vero insolita per un’azien-

da di questo settore. Da sei

anni a questa parte, inoltre,

organizza una tre giorni

d’incontro in corrisponden-

za del Gran Premio di San

Marino ad Imola (fig.3). Ro-

berto Turrini ci spiega

com’è nato questo momen-

to d’incontro, che coniuga

le passioni per i motori e

per la buona tavola con la

volontà di intessere rappor-

ti cordiali e di fiducia con i

propri collaboratori, ma an-

che con i concorrenti; il tut-

to condito con la giovialità

tipicamente emiliana (fig.

4).

“Questo evento è nato dalla

volontà di riunire in un uni-

co momento, sotto le inse-

gne della GL Finishing e

della Formula Uno, i clienti,

i fornitori, i collaboratori,

tutte quelle persone con cui

desideriamo condividere

una giornata in maniera in-

formale – racconta Roberto

Turrini. L’individuare Imo-

la come sede della manife-

stazione nasce dalla mia

passione per i motori, e dal-

la volontà di cogliere al volo

l’opportunità di inserirci

nel contesto di una manife-

stazione a carattere mon-

diale, che due volte l’anno

passa per l’Italia. Siamo

ormai giunti alla sesta edi-

zione dell’evento: in questi

anni abbiamo costatato che

la gente ama venire qua e

desidera tornare, anno do-

po anno. Dalle 20-30 pre-

senze del primo anno, sia-

mo giunti ad avere 150

ospiti al giorno. La nostra è

anche una sfida al sistema

commerciale, non solo per-

ché la manifestazione inizia

di venerdì, un giorno lavo-

rativo, ma soprattutto per-

ché invitiamo anche i nostri

concorrenti, con cui credia-

mo di poter instaurare un

proficuo rapporto di colla-

borazione. La manifestazio-

ne è nata sotto il segno

dell’informalità: è un mo-

mento in cui non ci interes-

sa parlare di lavoro, bensì

mettere in pratica il nostro

slogan, l’ormai famoso “Ri-

lassatevi, ci pensiamo noi”.

Questo evento rappresenta

un grosso investimento per

l’immagine dell’azienda e

per gettare le basi di rela-

zioni commerciali dirette e

indirette. Grazie alle perso-

ne che si uniscono a noi du-

rante questa tre giorni ad

Imola, la nostra società ha

un notevole ritorno d’im-

magine e noi abbiamo la

possibilità di conoscere per-

sone interessate ai nostri

servizi, alle nostre attività e

alla nostra filosofia azien-

dale”.

Proprio la filosofia azienda-

le costituisce il marchio di-

stintivo di questa società,

che basa il suo successo non

solo sulla validità delle tec-

nologie che propone, ma

anche su tutta una serie di

servizi d’assistenza, tecnica

e non, al cliente. Un succes-

so registrabile soprattutto

nel campo della finitura a

basso impatto ambientale.

“GL Finishing, si è inserita

ormai da anni nel mercato

che ruota intorno alle nuo-

ve tecnologie di finitura a

basso impatto ambientale, a

tal punto che il 70% del fat-

turato complessivo è costi-

tuito dalle applicazioni su

cicli di verniciatura all’ac-

qua o ad alto solido. Dove

esiste un impianto di verni-

ciatura con prodotti all’ac-

qua, spesso il partner per

l’applicazione è la nostra

azienda. Agiamo soprattut-

to dove c’è da industrializ-

zare o automatizzare un ci-

clo, sia esso di verniciatura,

di trasferimento di prodotti

fluidi o di sigillatura. Que-

sto non significa una perdi-

ta d’importanza del servi-

zio post-vendita, ma una

prevalenza degli interventi

su impianti nuovi. Stiamo
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Fig. 2 - Roberto Turrini al

centro

Fig. 3 - Una parte della “Ho-
spitality House” della GL
Finishing
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investendo anche in una se-

rie di nuove tecnologie

sempre a basso impatto am-

bientale e nelle polveri, ma

soprattutto c’interessa svi-

luppare le nostre applica-

zioni in condizioni partico-

lari, non dove serve la pi-

stola fine a se stessa o dove

bisogna limitarsi a montare

due pistole su un reciproca-

tore. Il nostro intento ades-

so è partire dallo studio del

prodotto da verniciare, in-

dividuare il ciclo produtti-

vo e le sue caratteristiche, e

da lì studiare tutto quello

che ne consegue da un pun-

to di vista impiantistico e

applicativo. Noi consiglia-

mo delle soluzioni ai clienti:

a volte le forniamo in toto,

altre indirizziamo il cliente

da partner fornitori, che ri-

teniamo validi per quel tipo

specifico d’impianto”.

“Fra i servizi che offriamo

ai nostri clienti, vi è la pro-

posta di una serie d’iniziati-

ve europee che, grazie a

delle leggi specifiche, so-

stengono economicamente

le società che decidono di

investire nelle tecnologie a

basso impatto ambientale:

le nostre due divisioni di

supporto, una delle quali è

la divisione amministrati-

va, seguono i clienti anche

nella parte finanziaria e bu-

rocratica per ottenere tali fi-

nanziamenti. Abbia consta-

tato che questi incentivi eu-

ropei sono percepiti come

un grosso stimolo verso

l’adozione di tecnologie a

basso impatto ambientale.

Accanto a questi servizi in-

novativi, ne forniamo altri

più tradizionali. Da circa un

mese abbiamo attivato un

ufficio, il “customer car

center”, volto a garantire la

soddisfazione del cliente

una volta che gli abbiamo

fornito l’impianto: un team

di quattro persone, che si

dedica solo alla soddisfa-

zione del cliente nel servi-

zio post-vendita, dalla for-

nitura di pezzi di ricambio

all’assistenza tecnica alla

formazione del cliente, che

deve essere in grado di leg-

gere i manuali, gli esplosi e

la documentazione tecnica

in genere. Infine, stiamo

spingendo molto sull’assi-

stenza attiva: ogni tecnico

ha una distinta di clienti, i

quali devono essere visitati

almeno periodicamente e

gratuitamente, in modo da

fare una sorta di tagliando

all’impianto; ha anche il

compito di informare il per-

sonale sulla manutenzione

necessaria o sulla gestione

del magazzino. Quest’atti-

vità di prevenzione è attiva-

ta per l’Italia ed è vantag-

giosa sia per noi, perché ci

evita le chiamate d’emer-

genza, sia per il cliente che

evita episodi di fermo im-

pianto e a cali di produzio-

ne.

“I programmi futuri dell’a-

zienda – conclude Roberto

Turrini – sono di proseguire

l’attività relativa al nostro

“core business”, ossia l’ap-

plicazione di prodotti a bas-

so impatto ambientale; ap-

profondire i rapporti con

un’azienda che si occupa di

gestione di trasferimenti di

prodotti fluidi, dal riempi-

mento dell’olio motore del-

le auto a quello del liquido

anti freeze. Abbiamo inten-

zione di investire molto su

questa strada, perché abbia-

mo costatato che molti dei

nostri clienti storici per la

verniciatura hanno bisogno

di queste tecnologie per au-

mentare l’efficienza di re-

parti produttivi, come le li-

nee di montaggio. Stiamo

portando avanti, insieme

con un’importante azienda

del settore, cinque progetti

sperimentali per vedere se

sono interessanti economi-

camente per il cliente. Noi

lavoriamo parecchio anche

all’estero, soprattutto nel

settore autoveicolistico, e

stiamo lavorando in tan-

dem con aziende leader del

settore, che producono e al-

lestiscono linee di vernicia-

tura o di sigillatura per

aziende automobilistiche,

che investono fuori dal con-

fine. Abbiamo lavorato

molto in Brasile, Turchia,

Gran Bretagna, Romania,

India, USA, Polonia, Ger-

mania e Portogallo dove ga-

rantiamo al cliente un servi-

zio d’assistenza, tramite i

distributori degli stessi

marchi che rappresentiamo

noi, o aziende analoghe alla

nostra”.

La GL Finishig è un’azien-

da a tutto tondo, che non si

limita a proporre le proprie

tecnologie applicative, ma

che offre assistenza tecnica

d’alto livello, supporto nel-

le scelte impiantistiche e nel

post-vendita e, perché no,

momenti d’incontro e di-

vertimento: in fondo non si

vive di solo lavoro.

� Segnare 8 su cartolina in-
formazioni
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Fig. 4 - Roberto Turrini (il

secondo “adulto” da destra)

con alcuni collaboratori

Gl Finishing: le tecnologie d’applicazione delle vernici all’acqua

alla base del successo d’una azienda giovane e dinamica


