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Confimi Industria a Shomed, la fiera

dedicata al mondo del biomedicale

BEN 56 E S P O S I TO R I NAZIONALI E INTERNAZIONALI (NEL 2020 ERANO S TAT I 30)

MyNet, a Palazzo Te con Apindustria
per una giornata di formazione

MA N TOVA Confimi Industria in rap-
presentanza di Confimi Nazionale a
Shomed. «Confimi Industria sostiene
da sempre le aziende del territorio e
punta a valorizzare la logica dei distretti
– sottolinea Elisa Govi, presidente di
Apindustria Confimi Mantova che ha
partecipato alla fiera SHOMED in rap-
presentanza di Confimi nazionale. In-
sieme all’associazione hanno parteci-
pato alcune aziende associate come GT
Service di Poggio Rusco (che ha pro-
mosso la fiera), Gruppo Finservice di
Mantova, OMG di Gonzaga e Chimasi
di Casaloldo».

Shomed è alla 2ª edizione, dopo
l’esordio coraggioso e di successo del
2020: è infatti una delle poche fiere
realizzate in piena pandemia. La fiera si
è tenuta venerdì 10 e sabato 11 set-
tembre a Medolla (Mo), luogo scelto
per essere al centro del distretto bio-

medicale che costituisce una interse-
zione tra Lombardia ed Emilia-Ro-
magna. «Il successo di Shomed nasce
dal suo essere una fiera dedicata ai
fornitori di prodotti e servizi per il
mondo del biomedicale – sottolinea la
presidente Elisa Govi – le aziende
hanno la necessità di tornare ad in-
contrarsi fisicamente per sviluppare un
business di prossimità e a livello in-
ternazionale. Questa manifestazione
nasce dalla voglia e dalla passione degli
imprenditori».

Tra stand ed eventi collaterali, la fiera
ha valorizzato il distretto biomedicale e
confermato il suo successo con numeri
assolutamente positivi: 56 espositori
nazionali e internazionali (nel 2020
erano stati 30) che hanno accolto i
visitatori negli stand allestiti nella pa-
lestra comunale di piazza Donatori di
Sangue dalle 9.30 alle 18.30, nel pieno

rispetto delle normative anti Covid vi-
genti.

«Sin dalla prima edizione, Shomed ha
dimostrato – interviene Marco Ber-
gamini di G.T. Service – di essere una
fiera democratica, di prossimità e ca-
pace di fare rete. Crescendo vogliamo
mantenere questa identità».

L’iniziativa, nata da un’idea di Te-
chnical Happy Hours nella persona
dell’Ing. Paolo Poggioli, gode del pa-
trocinio del Comune di Medolla,
dell’Unione Comuni Modenesi Aerea
Nord ed è organizzata da G.T. Service,
azienda specializzata nella fornitura di
servizi a terzi. Pertanto, per tutta la
durata della manifestazione, il vicino
auditorium comunale e la saletta sopra
la palestra comunale hanno ospitato più
di trenta tra presentazioni e appro-
fondimenti tecnici, curati direttamente
dalle aziende partecipanti.

La foto di rito durante l’inaugurazione, da sinistra Marco Bergamini (GT Service), Elisa
Govi (presidente Apindustria Confimi Mantova), Alessandra Camporota (Prefetto di
Modena), Alberto Calciolari (Sindaco di Medolla), Lisa Giglioli (organizzazione SHOMED)

MA N TOVA Mynet investe da
sempre in innovazione anche dal
punto di vista formativo. Per
questo ha deciso di proporre alla
rete commerciale un approccio
diverso: una visita guidata sui
temi del marketing e della ven-
dita a Palazzo Te, un funnel mar-
keting rinascimentale che con-
sentì al marchese Federico II
Gonzaga di ottenere il titolo di
duca convincendo il suo “clien -
te” l’imperatore Carlo V.

«Siamo nati con la liberaliz-
zazione del settore a metà degli
anni Novanta e a tutt’oggi con-
tinuiamo a fare quello che sap-
piamo fare da sempre: mettere in
comunicazione le aziende con il

mondo velocemente, efficace-
mente e al giusto prezzo» ha
dichiarato l’ing. Giorgio Intonti
introducendo la giornata. «Pa-
lazzo Te e il Rinascimento rac-
contano splendide storie di re-
lazioni e di intersezioni e siamo
convinti che siano molto stimo-
lanti per chi come noi deve ven-
dere tecnologia ma anche una
visione del futuro».

La strategia commerciale di
Mynet ha l’obiettivo di offrire un
servizio a misura d’azienda ma
soprattutto di sviluppare un’im -
presa che “ci mette la faccia”
senza utilizzare call center o in-
termediari che spesso si trasfor-
mano in veri e propri muri di

gomma. I commerciali di Mynet
hanno visitato Palazzo Te con un
focus dedicato alle strategie di
marketing “rinascimentali” per -
ché gli uomini, le loro emozioni
e aspirazioni sono sempre le stes-
se, anche se cambiano tecnologie
e obiettivi.

«Siamo stati molto soddisfatti
del risultato ottenuto – ha di-
chiarato al termine della giornata
Giorgio Intonti – abbiamo fatto
un’immersione nell’arte e nel
bello ma soprattutto abbiamo
raccolto stimoli e motivazione da
una storia che ha molte analogie

con il presente. In un mondo in
crisi come quello del 1500 Giulio
Romano e la sua squadra di col-
laboratori sono riusciti ad essere
vincenti perché hanno cambiato i
paradigmi abituali».

Al termine del percorso si è
attivato un confronto tra i par-

tecipanti per ragionare in termini
di innovazione, creatività e stra-
tegie di marketing con la par-
tecipazione di Giacomo Cec-
chin di Apindustria che ha gui-
dato la discussione introducendo
i temi dell’intersezione e col-
lisione creativa e della conta-
minazione. «Fare formazione
per Mynet è fondamentale per-
ché tutta la rete di proprietà è
gestita internamente con perso-
nale qualificato, una scelta che
negli anni ha pagato, contribuen-
do alla creazione di un ingente
bagaglio tecnico, tecnologico e
operativo che mettiamo quoti-
dianamente al servizio dei clienti
– aggiunge Giorgio Intonti – la
nostra azienda è diversa dagli
altri ‘operatori di telecomuni-
cazione’ perché il nostro obiet-
tivo è la qualità totale, anche
laddove ci sono problemi di con-
nessione che altri, magari più
esperti di marketing che di reti,
ritengono irrisolvibili».

Qui a destra
i partecipanti

alla formazione
speciale durante

il debriefing
in Apindustria

Confimi Mantova
In primo piano
Giorgio Intonti

La forza commerciale di Mynet all’interno della Camera di Amore e Psiche a Palazzo Te


