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‘actical gppProac

Andrea Piccione, manager proattivo, € una persona
con le idee chiare sul suo lavoro, sui prodotti
e sul settore nautico

Proactive manager Andrea Piccione is a person
with clear ideas on his work, the products he sells
and the nautical sector as a whole

by Francesco Michienzi

DA POCO MENO DI UN ANNO E A CAPO DELLA
DIVISIONE MOTORI MARINI DELLA VOLVO PENTA
ITALIA. 45 anni, ingegnere meccanico laureatosi al
Politecnico di Milano, parla tre lingue: italiano, ingle-
se e svedese. E un uomo di sostanza che si pone
sempre obiettivi realistici ed & consapevole delle dif-
ficolta che deve affrontare ogni giorno per raggiun-
gerli in un mercato complesso come quello italiano.
Lo abbiamo incontrato nella sede di Milano.
Quando ha iniziato a fare questo lavoro? lo come
estrazione sono Ingegnere Meccanico. Ho studiato
al Politecnico di Milano, ho iniziato a lavorare nell’in-
dustria per aziende tedesche e svedesi. Nel 2006
sono entrato in Volvo Penta per occuparmi dell’as-
sistenza e dello sviluppo di rete. Dopo qualche anno
sono passato al settore commerciale, insieme a
Nicola Pomi, e dopo tre anni mi & stata data la pos-
sibilita di fare un’esperienza di cinque anni in Svezia
nel Product Management.

Come si & trovato a lavorare in Svezia? Diciamo
che é stata una grande esperienza di vita sia dal
punto di vista personale che lavorativo.

L’hanno messa a dura prova... In Svezia ho tro-
vato una mentalita diversa e all'interno dell’azien-
da capisci anche i diversi ruoli: qui noi giochiamo
un ruolo di Market Unit, stare nel Product Mana-
gement consente invece di vedere I'altra faccia

della medaglia, quindi & stato molto formativo, mi
ha consentito di costruire un network molto impor-
tante in Svezia e, seguendo la marina commerciale
a livello mondiale, ho potuto ampliare la visione al
di fuori dell'ltalia. lo seguivo soprattutto il trasporto
passeggeri, quindi ho vissuto anche tutta I'evolu-
zione interna della richiesta dell’ibrido e delle nuove
tecnologie.

La sua esperienza nel settore commerciale e in-
dustriale che riflesso ha avuto nella nautica da
diporto? Ritengo che sia stato fondamentale per la
mia esperienza il fatto di capire come viene svolta
la vendita tecnica di un prodotto complesso come
quello di Volvo Penta e questo mi sta aiutando mol-
to nel’approccio a imbarcazioni piti grandi. La mia
figura era quella di Sales Project Manager, quindi era
una figura di vendita, ma pit orientata alla vendita
di un sistema e di una soluzione rispetto a un sin-
golo prodotto. Questo sta aiutando molto le nuove
applicazioni sui grandi yacht che stiamo facendo in
Italia adesso.

Lei & un appassionato del prodotto meccanico?
Tantissimo, sono un grande appassionato di mec-
canica in generale, che chiaramente arriva dal mio
background tecnico e di nautica, perché lavorando
in un’azienda di questo calibro non puoi non esser-
lo. Mi piace molto il lavoro che faccio.


















