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Nagra ord fran VD:n

Sa blir EdmoLift annu vassare

Femtio gister frdn arton olika ldnder.
EdmolLifts konvent hir i Hirnésand blev
en av drets stora hojdpunkter for mig och
mina medarbetare. Dels fick vi mojlighet
att visa upp, och samla in synpunkter pa,
flera av vira nya produkter, bide prototy-
per och siljfirdiga nyheter (lis mer om
dem nedan).

Framfor allt fick vi dntligen mojlighet
att, under nigra dagar, umgés med alla de
minniskor vi nidstan dagligen har kontakt
med, men alltfor sillan traffar i verklighe-
ten. Mellan aktiviteterna — lerduveskytte,
ridning, foreldsningar och nattliga bussre-
sor under midnattssolen — utbyttes miang-
der av erfarenheter som jag dr overtygad
om att vi alla har nytta av i vart fortsatta
arbete. Lika glad som jag dr over all den
positiva feedback EdmoLift mottog, lika
bestimd ir jag att vi snarast ska komma
till ritta med den bristande leveranssiker-
het flera dterforsiljare podngterade.

Det kanske inte ar sarskilt somrigt, men
mitt budskap infor sommarledigheterna ar

inda att EdmolLifts viktigaste fokus nu lig-
ger pa ett tydligt niopunktigt dtgirdspro-
gram med syfte att sikra pdlitliga leveran-
ser. Bland punkterna ingdr bland annat ett
nytt system for markning av gods, korrige-
ring av nivderna i sikerhetslagret, en over-
gang fran tillverkningsorder i pappersfor-
mat till elektronisk korplan och streck-
kodsrapportering.

Med lofte om ett dnnu vassare
EdmolLift vill jag tacka alla de kollegor
som forgyllde vart konvent i juni. Jag ons-
kar er, och alla andra, en riktigt skon som-
mar!

Bada lugnt!

Al L.

Anders Wahlqvist

Erbjudande — anmal er nu

EdmolLifts demonstrationsvagn gor en
rutt i Europa i host. Alla vara dterforsal-
jare har mojlighet att lana den under en
period.

— Vi lagger upp det som en stafett, siger
Christel  Jonsson p& EdmoLift i
Hirnosand. Vi kor ner vagnen till den for-
sta intressenten i norra Europa, direfter
lagger vi upp en logisk rutt beroende pa
hur ménga som hér av sig. Aterforsiljare
som vill ldna vagnen far dka och himta
den pa niarmaste plats.

EdmolLifts demonstrationsvagn ar
utrustad med TCL 1000, WP 85, EZ
1000B, ART 1500 GW och CZ 303 och
den har utforliga instruktioner om hur
man enkelt slir upp den och kommer

igang.

Vill du boka, eller veta mer om, demon-
strationsvagnen?
Mejla christel.jonsson@edmolift.se

— Det hir ger vara aterforsiljare mojlighet
att smidigt anordna en ambulerande
minimdssa dir de kan visa bredden i sorti-
mentet.
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Hoga betyg till nya produkter

Under EdmolLifts konvent fick deltagarna en forbandstitt pa flera av foretagets nya och uppdaterade
produkter. Storst uppmdrksambet och uppskattning ronte framfor allt tre innovationer; Pallet Leveller
2000, prototypen pad en ny tilt och den nya anvindarvinliga kontrollenbeten UC-60. Den sistndmnda
fick for ovrigt 4.39 i snittbetyg (pa skalan 1-5) ndr deltagarna ombads bedoma bland annat funktio-
nalitet, kvalitet, design och tinkbara anvindningsomrdden.

Kontrollenhet UC-60 ‘

UpDate

PG Tilt (prototyp)

— Vi har rensat upp i artikelfloran och
UC-60 ersdtter ensam upp till sextio
olika typer av kontroller, siger vVD
Per Edmo.

UC-60 ar en ny typ av styrenhet som
kommer att dominera marknaden med
overldgsen anvindarvinlighet och flex-
ibilitet.

UC-60 finns tillginglig frin och med
arsskiftet och intresset dr redan mycket

stort.

Pallet Leveller 2000

Redan under konventets forsta dag
bestilldes tre stycken PL 2000. Jim
Galante fran amerikanska Southworth

demonstrerade hur snurrbordet ovanpa
PL 2000 alltid befinner sig i ritt ergono-
misk hojd tack vare automatisk juste-
ring.

Konvent-deltagarna ombads komma
med forslag pd namn till den prototyp
som idag kallas PG (efter Procter &
Gamble som efterfrigade produkten).
PG har en snillrik tilt- och lyftfunktion
som tilliter anvindaren att lasta ur en
fullmatad pall men, tack vare en upp-
matningsfunktion, alltid inom ramen

for det ergonomiska fonstret.

VILL DU HA KOLL PA DET SENASTE INOM LYFTBRANSCHEN?

Anmal dig eller din kollega till vart nyhetsbrev.
Ga in pa www.edmolift.se

www.edmolift.se
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Somliga &terforsiljare har haft svdrt att
sdlja Armlyftar, medan andra siljer dem pa
l6pande band. Tvd av de mer lyckosamma
forsiljarna, José Antonio Ramos fran
spanska Schmalz och Ronny Ménsson fran
EdmoLift GmbH i Tyskland, forsokte
under konventet forklara sina framgangs-
faktorer.

— Armlyften ir inte en produkt som sil-
jer sig sjdlv, men den ar vird att satsa pa,
sa Ronny Minsson.

José Antonio Ramos instimde.

Ett av hans starkaste forsiljningsargu-
ment, bortsett frin de ergonomiska forde-
larna, dr foretagens hogre effektivitet.

— Négra av vdra kunder har okat sin
produktivitet med upp till fyrtio procent,
alltsa de lastar och lastar av fyrtio procent
fler enheter med hjilp av Armlyften.

José Antonio Ramos berittade ocksi
om en lyckad forsiljning till ett spanskt

foretag som tillverkar bilaxlar. Innan

Salja Armlyftar — en succeéhistoria

Schmalz triffade foretaget fick de veta att
de anstillda i hog grad led av ryggproblem,
dé de var tvungna att hela tiden lyfta och
boja sig med 4tta kilo tunga delar.

— Kunden sig Armlyftens fordel och
beslutade kopa en enhet pa prov. Ganska
fort sig de de ergonomiska och produktivi-
tetsmassiga fordelarna och kopte négra fler
enheter. Till slut var det personalen som
kravde Armlyftar i hela verksamheten.

De sista tva dren har Schmalz sélt tjugo
Armlyftar till det aktuella foretaget.

— Och vi rdknar med fler bestallningar
inom kort.

Ronny Ménsson betonade hur viktigt
det dr att anvinda exempel som dessa i pr-
arbete gentemot media.

— Ergonomi dr nagot mdnga vill rappor-
tera om och vi mdste presentera fram-
gangsrika losningar, girna i form av nyhe-
ter och innovation.

SEMESTERTIDER

EdmolLift stinger produktionen for service och driftunderhall mellan
veckorna 28-30. Daremot ar forsaljning, administration, reservdelar
och utleverans av lagerbord bemannade hela sommaren.

5 sSvdar

Viktigaste faktorn for fram-
gangsrik forsalining?

Darren Papani, EdmolLift UK, England
— Att lansera produkter-
na bra pa Internet, via
sokmotorer som Google
och Yahoo. Nistan &ttio
procent av véra forfrag-
| ningar kommer via
Internet. Dessutom har

Franco Delleani, SCP, Italien
— Vi har en egen kata-
log som skickas ut till
existerande och potenti- |
ella kunder, i 70 000-80
000 exemplar. Det ar
vér viktigaste forsalj-
ningskanal.

Marc ten Berge, Lift Quality, Holland

— Lyssna! Nar kunden
upplever att du forstar
hans behov, och ar
beredd att skapa en speci-
ell 16sning utifrdn den, sa
kommer han att ga frin
intresserad till kopvillig.

Marcela Povolna och Jan Zahrada,
RPJ International, Tjeckien

— Mojligheten
att justera
borden efter
kundens
behov. Véra
konkurrenter
har inte den mojligheten, vilket alltid
vager over till var fordel.

Peter Emil Jakobsen, P.E. Jakobsen,
Danmark
=== — Kunskap. Du maste
. salja ratt bord till ratt

uppgift.
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