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Nella vendita di un veicolo
commerciale le caratteristiche
delmezzo-ilpeso,la portata,le
motorizzazioni, gli allestimen-
ti,lepossibilitàditrasformazio-
ne e, ovviamente, il prezzo - so-
no decisive nella scelta del
cliente,manonsonocertamen-
te secondari i servizi che un co-
struttorepuòoffrireattraversoi
suoi dealer per i quali è sempre
piùimportantedisporrediper-
sonalespecializzatoedistruttu-
reidonee a tenere distinte leat-
tivitàdi vendita di unavettura a
unprivatodaquelladiunveico-
lo commerciale o di una vettu-
ra destinata a un cliente busi-
ness. Prendiamo, a esempio,
Peugeot,chenel2013sièclassi-
ficata al primo posto tra i mar-
chi esteri nel mercato dei com-
merciali nel nostro Paese.

«Granpartediquestosucces-
so - spiegano alla filiale italiana
del marchio francese - si deve
anche alla competenza di una
rete di concessionari distribui-
ta capillarmente sul territorio,
con venditori specializzati che
parlanolostessolinguaggiodel-
la clientela professionale, con
particolareattenzione agliarti-
giani e alle piccole imprese».

Per poter interagire con que-
sti clienti bisogna conoscere a
fondo le problematiche legate
alleloroattivitàeidealerspecia-

lizzatidellacasadelLeonepos-
sono innalzare i totem porta-
bandiera con la scritta «Peuge-
otProfessional».Maqualicarat-
teristichedeveavereunconces-
sionario per ottenere la qualifi-
ca di «Professional»?

I requisiti sono molteplici e
arrivano a definire nei minimi
dettaglil’approccioconilclien-
te professionale. Ogni Peugeot
Professionaldevedisporredial-

menounveicolocommerciale,
finoaunmassimodiquattro,di-
mostrativodaoffrireaunclien-
te rimasto in panne o in prova a
unclientepotenziale;indispen-
sabile è uno stock consistente
sia di veicoli commerciali sia di
vettureBusiness,madevonoes-
sere presenti anche esemplari
negli allestimenti più gettonati
come:cassonefisso,cassoneri-
baltabile, furgonatura granvo-
lume e furgone isotermico.

Ma un’adeguata dotazione
di veicoli non è sufficiente se
non si rispettano certi parame-
tri nei servizi quali: una linea di
accettazioneinofficinadedica-
ta alla clientela professionale;

un’area comfort di ricevimen-
toconlinea wi-firiservataatut-
ti i clienti titolari di partita Iva;
orari che prevedono l’apertura
dell’officina il sabato mattina
per l’esecuzione di interventi
non particolarmente comples-
si; la possibilità di reperire vei-
coli commerciali da noleggiare
a breve termine.

Ilcapitolopiùdelicatoriguar-
dailpersonale,perchéogniPro-

fessional Center di Peugeot de-
ve avere un venditore speciali-
sta per offrire consulenza ai
clienti anche presso leloro sedi
di lavoro, una figura professio-
nalechedeveesserecompeten-
tesulprodotto,suiservizifinan-
ziari,sulleproblematichefisca-
li,sullenormativerelativealtra-
sporto, sui servizi di manuten-
zione,sulleestensionidigaran-
zia offerte attraverso pacchetti
acquistabilicashoppureforniti
inabbinamentoattraversospe-
cifici prodotti finanziari come
leasing, full leasing e noleggio a
lungotermine.Comesipuòde-
sumere da questa lunga lista di
competenzeediconoscenzeri-
chieste a un venditore di un
Peugeot Professional Center, i
rapporticonlaclienteladeivei-
colicommercialiebusinessso-
no strutturati per assicurare la
massima customer stisfaction,
il terreno decisivo per il con-
frontotraicompetitorcheoggi,
oltre che su prezzi e condizioni
finanziarie, è incentrato sulla
preparazione dei venditori.

Perlacasa costruttriceèinol-
tre fondamentale la presenza
sul territorio con una rete ben
distribuita e in questo senso il
costruttorefranceseèbenequi-
paggiatopotendocontaresu70
Peugeot Professional Center
che sono in grado di soddisfare
la clientela professionale in
ogni angolo del Paese.

ECCELLENZE

Peugeot Professional
è imbattibile
nei servizi al cliente
Le strutture che vendono i veicoli commerciali del gruppo
francese guardano con attenzione ad artigiani e Pmi

REQUISITI/2
Disponibilità di furgoni
da far testare, aree
dedicate alle Partite Iva

REQUISITI/1
Conoscenza
delle problematiche
dei vari settori

Lo show-room di una concessionaria Peugeot Professional. Nel 2013 la casa francese si è classificata al primo posto tra i marchi esteri nel mercato dei furgoni in Italia

Giulio Emiliani

L’Emilia e l’automobile sono un bi-
nomio formidabile, non soltanto per i
grandi marchi che il mondo le invidia,
ma anche per le tante eccellenze che si
sono sviluppate negli ultimi 50 anni, tra
pura componentistica o di servizi per
l’utente. L’I.Car di Bologna, fondata nel
capoluogo emiliano alla fine degli anni
’70daRobertoMuriana,èunesempiodi
genialità,di creativitàe della capacitàdi
impresa che ancora oggi - alla I.Car, no-
nostante la profonda crisi che ha coin-
voltol’autonegliultimianni,nonèstato
licenziatonessunodeglioltre100dipen-
denti, non sanno cosa sia la cassa inte-
grazione e, per la nuova tecnologia di
cuiviparleremo trapoco,haaddirittura
fatto assunzioni - esprime al meglio il
concetto dell’«Italia che va».

Leprimedue doti,genialità e creativi-
tà, hanno portato alla realizzazione, 35
anni fa, di Identicar, il sistema di mar-
chiaturadeicristallioggifamosointutto
il mondo, l’uovo di Colombo (ma biso-
gnavapensarci):uncodicediriconosci-
mento indelebile applicato fino a oggi
su oltre 50 milioni di veicoli, 13 dei quali
sonotuttoracircolantiinItalia.Mal’evo-

luzione,perconservareilsuccesso,el’ef-
ficacia di un prodotto, è indispensabile.
Nasce così Identitag, che non va a sosti-
tuire Identicar, ma lo integra con tante
nuovefunzionicherivoluzionanoilrap-
porto fra l'auto e il suo proprietario.

Ilcuoredelsistema,messoapuntoda-
gli ingegneri della I.Car, rimane, ovvia-
mente, la protezione della vettura che,

oltre alla marchiatura, viene munita di
una card personale, un tag da applicare
sulparabrezza,un taggemello daappli-
care sulla carta di circolazione e un ulti-
mo tag che il proprietario applicherà in
un punto conosciuto soltanto a lui. Su
cardetag,attraversounpceunospecia-
le scanner (anche questo brevettato da
I.Car), vengono caricati tutti i dati del-

l’autoche,inquestomodo,èimmediata-
mente «documentata» già alla sua pri-
ma uscita, ben prima dell’arrivo dei do-
cumenticartaceicheneattestanolatito-
larità, abbattendo così il rischio dei fre-
quenti furti che avvengono proprio nei
primi giorni dall’immatricolazione
quando il veicolo è sprovvisto della car-
ta di circolazione.

Sui diversi dispositivi possono essere
inoltreimmagazzinatetutteletappedel-
la vita della vettura perché attraverso lo
scanner(dicuituttesonodotateleoffici-
ne delle case che adottano Identitag e i
centriconvenzionati I.Car)vengonore-
gistrate le operazioni di manutenzione
ordinaria e straordinaria. Identitag è
inoltre abbinato a Identibox, un portale
web,raggiungibileviapcosusmartpho-
ne con una specifica app, dove il cliente
puòcostruire undiariodibordo eanno-
taretuttelescadenzechegliverrannori-
cordate attraverso sms e email. Il nuovo
Security System della I.Car è già stato
adottato dalle finanziarie di Psa Peuge-
ot Citroën, di tutti i marchi del gruppo
Volkswagen e di Jaguar-Land Rover.
Identitag, che può essere richiesto an-
chenei punti convenzionati I.Car,costa
272 euro, Iva inclusa.

Identicar è il
marchio
indelebile
applicato fino
a oggi su oltre
50 milioni di
veicoli, 13
milioni dei
quali sono
circolanti in
Italia.
Identitag, ora,
integra
Identicar con
tante nuove
funzioni che
rivoluzionano
il rapporto tra
l’auto e il suo
proprietario

Franco Dotti

Laprofondacrisidelmerca-
to dell’auto degli ultimi anni,
che ha portato alla chiusura di
innumerevoli aziende, ha an-
che messo in evidenza realtà
virtuose,esempidell’Italiache,
nonostante tutto, funziona.
Una di queste è AsConAuto,
un’associazione tra consorzi di
concessionarie nata 12 anni fa
con lo scopo di gestire la distri-
buzione di ricambi originali a
officine e carrozzerie.

«Raggruppiamo 21 consorzi,
distribuiti sulla Penisola, per
untotaledioltre800concessio-
nari - precisa il presidente Fa-
brizioGuidi(nellafoto)-esono
rappresentatetuttelemarchee
ai massimi livelli, dalla piccola
azienda alle grandi filiali di nu-
merose marche». AsConAuto
ha una flotta di 230 furgoni che
quotidianamenteprelevanoiri-
cambi dalle concessionarie e li
consegnano ad autoriparatori
e carrozzerie, un giro che nel
2013hatotalizzato35milionidi
partitrasportateperunfattura-
to di oltre 361 milioni: +9% sul
2012. La concorrenza spietata
tra i dealer delle diverse mar-
che quando si tratta di vendere
un’autonuovasembrascompa-
rire nella gestione dei ricambi.

«Il margine sulle parti di ri-
cambioèoggivitaleperuncon-
cessionario-spiegaGuidi-me-
glio quindi ottimizzarlo attra-
verso il consorzio e una distri-
buzioneche consente oggettivi
risparmi, se ne sono rese conto
lestessecasechevedonopositi-
vamente l’opera di AsConAuto
che assicura la distribuzione
trasparente di parti originali».
Che il modello funzioni è con-
fermato dal fatto che Faconau-
to, l’associazione delle conces-
sionarieautospagnole,hachie-
sto la consulenza di AsConAu-
toperavviareunservizioanalo-
go.Iconsorzi,ovviamenteaper-
tianuoveadesioni,possonope-
ròsvolgerealtriruoliinareedo-
ve la forza del numero è decisi-
vaeilgruppopuòottenerecon-
dizioni più vantaggiose, come
nelle condizioni di noleggio
cheAsConAutohaottenutoali-
vellonazionaleperleautososti-
tutive, e lo stesso vale per il fi-
nanziamentodeicorsidiforma-
zione del personale di officina
chedal2003periconcessionari
non è più gratuito. «Sono i lati
positivi della crisi - sottolinea
Guidi - e non ci fermiamo qui
perchéstiamoperrealizzarean-
che un portale d’informazione
delle concessionarie, uno stru-
mento che possa aiutarle a ri-
spettare gli elevati standard
qualitativi richiesti dalle case
che non tengono però conto di
organicichelacongiunturane-
gativa ha fortemente ridotto».

CONSORZI

Con AsConAuto
i ricambi
raggiungono
sempre la meta

L’ITALIA CHE FUNZIONA

Quel codice che ha messo al sicuro 50 milioni di auto
Dalla I.Car di Bologna a tutto il mondo il marchio Identicar che protegge il veicolo dai furti. L’evoluzione Identitag
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