
LorenzoCogliati: "Inauguriamo unanuovagrande
strutturaconil coraggiodi chi saguardareal futuro"
Lo hannofattodavvero. 16settembre2022,
400personeper il taglio del nastro della
nuovastrutturadi Autocogliati,Hq enon
solo,quattrobrand di VolkswagenGroup,
Volkswagen,Seat, Cupra e Skoda. In un
periodoeconomicamenteincerto, Autoco-
gliati hadecisodi investiresu sestessa:ha
adibitola sededi CernuscoLombardoneal
businessdell'usatoe ha rinnovato comple-
tamente l'headquarterdi via Bergamo a
Merate, dove trova ampio spazio l'area
"Service", con un investimentodi circa 7
milioni di euro, portandol'autosalonenel
futuro, tra sostenibilitàe digitai. Un'area
complessivadi 15.000mq,9.500per lapar-
te esterna,2.500per l'innovativaofficina e
3.000per gli spazi espositivi.Un investi-
mento miratoquellodell'aziendadella fa-
miglia Cogliati, chehachiusoil 2021con
100 milioni di euro di fatturato.Non ci
sfuggequantoquesta iniziativa sia unica in
un momentodi grandi cambiamentiche at-
traversano distribuzione,prodotto,moda-
lità di vendita, relazioni con il mandante,
tutto in grandemovimento.Abbiamovolu-
to parlarnecon LorenzoCogliati,Ceodel-
l'azienda familiare fondatadallo zio cin-
quanta anni fa, Presidentedel Doc Como-
Lecco-Sondrio-Monza Brianza,vicepresi-
dente nazionaledi AsConAuto, 52 anni,
tuttala suafamiglia,fratello,cuginie figlio
impegnaticonlui in azienda.

Una sfida coraggiosa,pensando ostina-
tamente positivodi questi tempi...
"Noi lo abbiamodefinitounprogettoambi-
zioso che guardaal futuro.Mi piacedescri-
verla cosìquestanuova sede.Gli obiettivi
eranomolti, in primis raggrupparesotto un
unicotettoe quindi ottimizzarei costi e la
produttivitàdellesedidel meratese,conti-
nuare aessereunpuntodi riferimento per il
mercatodel territorio e liberareuna sede,
quella di CernuscoLombardone,che ab-
biamo decisodi dedicarecompletamentea
un nuovo business,quello dell'usato.In un
periodoeconomicamenteincerto abbiamo
deciso di investire su noi stessi.E abbiamo
deciso di farlo perchécrediamoin questo

settoree crediamo in questoterritoriocheci
vede protagonisti daoltre 50 anni".

Nessunapauradel futuro quindi, anche
in tempi di mandati di agenziae di ven-
dite online dirette dal costruttore per i

prodotti elettrici?
"Mi piacemolto il futuro,perchéèpienodi
opportunità.E anche in questomercatodel-
l'automotive che stacambiandoil sistema
di distribuzione,si stannoaprendonuove
opportunità sucui abbiamo già deciso di in-
vestire. Il Service per esempioèunadi que-
ste, ma anche il noleggio,l'usato,la parte
assicurativae finanziaria, insomma, ri-

schiamo di perderedelleopportunitàsola-
mente perchésiamo troppoconcentrati su-
gli ostacoli. Crediamoci".

Grandeattenzioneall'innovazione e alla
sostenibilitàe, verosimilmente, usoillu-
minato degli incentivi economici.
"La strutturainfatti è C02 freee autososte-
nibile graziea un grande impiantofotovol-
taico che permettedi abbatterequasi com-
pletamente i costi dell'acquistodi energia

elettrica.Il nuo-
vo headquarter
inoltre sposa
l'innovazione
conunsalone in-
terattivo e già
progettato nel
mondo digitai,
che permetterà
ai clienti di con-
figurare la pro-
pria auto diretta-
mente sui tablet
a disposizione
nella strutturae
vederela vettura
configurata su-
gli schermi interni".

E grandeenfasial servicecon la realizza-
zione di una officina avveniristica, ci
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vuole raccontare?
" Sempre in quest'otticafutura,èSL� chiara
la nostrasceltadi ampliare especializzare
la parteService.Una nuova officina, inno-
vativa, digitalizzata,connessacon l'infra-
struttura e la Casacostruttrice,multiservi-
zio perottimizzare il tempoeaumentarela
capacitàproduttiva,efficientee attrezzata
construmentazioniall'avanguardiae in re-

gola conleattualinormative.Vogliamo di-
ventare l'aziendaleaderper il territorio me-
ratese, specializzatanella manutenzionee
la riparazionedi modelli ibridi ed elettrici,
che rappresentanoil futurodel settore".

Ea questopunto, quali sonole priorità?
"Lapriorità èquella di organizzarsi.Stabi-
lire unastrategiadel cambiamentoche ab-
bia comeelementoprincipalela soddisfa-
zione del cliente. Se il mercatosta cam-

biando, dobbiamo farlo anchenoi. Dobbia-
mo cambiarel'approccioconil cliente, tra-
sformandoci da venditori in consulenti e
puntandosempredi SL� sui servizi e sulla
fidelizzazione".

Due grandinodi, elettrico e nuoveregole
distributive, iniziamo con l'elettrico,
qualeè il suopunto di vista?
"L'elettrico è il futuro! Questa è sicura-
mente una certezza.La strategiadelle Case
costruttrici, ma anchedella Comunità euro-
pea, èmolto evidente. Probabilmente i tem-
pi di applicazione non sarannoquelli indi-
cati, e soprattutto non sarannoomogenei in
tutta la Comunità,ma sulla strategia direi
chenon ci sonoassolutamentedubbi".

Contratto di Agenzia,per quali ragioni
molteCaselo voglionofare?
"Business.Non vedo nessunaltro motivo
reale per cui alcuneCase abbianodeciso di
cambiareil paradigmadistributivo. Credo
che la loro strategia sia abbastanzasempli-
ce eprevedaappuntola riduzione della fi-
liera di distribuzionedelle vetture con un
aumentodei propri margini.Naturalmente
a scapito dei nostri".

Che cosa caratterizzerà maggiormente
la professionedi Concessionarionel me-
dio termine?
" Come abbiamo già detto, la figura del

Concessionariosarà superataecredoche il
riferimento sul territorio legato al Brand
saràappuntoquello del Service.Immagino
dei veri epropri centri multiservizi del set-
tore dove l'esposizionedelle vetture è solo
unapartedell'azienda".

Domanda all'uomo di associazione.Bi-
sognerà crescere?Serviranno alleanze?
"Assolutamentesì. Abbiamo bisogno di
un'associazioneforte,unicaechesia dav-
vero la rappresentanzadei Concessionari.
Stiamo per affrontareil periodoSL� intenso
che il settore Automotiveabbia mai attra-
versato, non soloper il cambiodei contrat-
ti, mi riferisco anchealla transizione elettri-
ca, con tutto quello cheneconsegue,la cre-
scita della mobilità condivisaei nuovi mo-
delli di business...Tutti argomenti che de-
vono necessariamenteessereaffrontatia li-
vello associativo".

I Serviziconfermerannoil ruolo di gene-

ratori fondamentali del profitto?
"Sarà certamentecosì, come dicevamo
dobbiamo diventaredelle società multiser-
vizi in gradodi offrirequalsiasi prestazione
legata allamobilità.Qualsiasi essasia".

Comepensavadaa finire l'anno per voi,
parliamo di volumi?
"Credo che in termini di volumi e di giro
d'affari ci saràun lieve scostamentorispet-
to allo scorsoanno,mentre l'utile speroche
continui a crescere".

ln unperiodo
economicamenteincerto
abbiamodecisodi investire
su noi stessi,perché
crediamoin questosettore
e nelnostroterritorio
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Lorenzo Cogliati,
Ceo Autocogliati
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Ceccato:"Bisogna crederenel settore"
Cogliati: "Concoraggioversoil futuro"
Due interviste per larubricaPrima Linea. Le nostredomande per
Lorenzo Cogliati, Ceo di Autocogliati eVicepresidentenaziona-
le di AsConAuto eper MassimoCeccato della CeccatoAutomo-
bili SpA. Entrambi con idee molto chiaresu comeaffrontare la

sfidadel cambiamento.Per Cogliati " la priorità è quella di orga-
nizzarsi avendo come elemento principale la soddisfazionedel
cliente". Ceccato individua "due priorità:clienti e dipendenti".
(Le interviste: Cogliati apagina 8, Ceccatoapagina10)

Ceccato:"Crederenelsettore,avereunastrategia
ma esserepronti e strutturatipercambiarlain corsa"
MassimoCeccato,con il padrePino,la so-
rella Antonellache segue truck e ricambi,
il fratello LorenzoeClaudio Airò, il loro
Direttore generale,sul pontedi comando
dell'aziendafamiliare,rappresentanouna
delleprime aziendedistributrici del Paese,
il SL� grandeConcessionarioStellantisin
Italia. Massimoha45 anni,un casoin cui
il cambio generazionaleè già in azione.

Comevanno le cose,comechiudeteque-
sti primi nove mesicaratterizzati dalla
mancanzadi prodotto?
"Chiudiamoal di sotto delle attese, perché
le nostre ipotesi sull'annoconfidavanosu
una crescitadei volumi nel secondoseme-
stre, che invecenon si sta concretizzando.
Abbiamo però continuatoa lavorare su
margini e costi, almenoper limitare l'im-
patto della riduzionedel fatturato".

Puòidentificare per i nostri lettori, le vo-
stre priorità nellagestionedi questafase,
su cosa vi sieteconcentrati?
" In questa fase abbiamo due priorità:
clienti e dipendenti. Stiamo cercandodi
andare oltre quello che prima credevamo
fosseil massimo,affinché i clienti siano
comunquesoddisfattidalla relazionecon
il nostrogruppo. Abbiamorimessoin di-
scussione comportamenti,convinzioni e
processipermigliorare il nostroapproccio
al cliente.Quantostiamofacendorimarrà
anchein futuronel patrimonio aziendale.
Versoi dipendentistiamo lavorandoper-

ché capiscano,accettino,salganoa bordo
e si faccianoanche promotori del cambia-
mento. Stiamo valorizzandochi vuolecre-
scere nonper meriti passati,maper quello
che capiamopotrà fare nel futuro. Tutto
questoci sta portando,pur con velocità
d'azionediverse, ariscrivere l'organizza-
zione e i processi aziendali,rimettendoin
discussioneanche scelteconsolidatenegli
anni, nell'ottica dell'ottimizzazione, ma
soprattutto della flessibilità ai cambia-
menti. Non avendola certezza di quali sa-
ranno i futuri assetti,dobbiamo lavorare
affinchécollaboratori,processie strumen-
ti sianoil SL�possibileflessibili".

Duegrandi nodi: elettricoenuoveregole
distributive, iniziamo con l'elettrico...
"Sonotra coloroche non credonoche l'e-
lettrico siala sceltadefinitivanel percorso
obbligatoriodella sostenibilitàenergetica.
Segnaperò unanuova faseper il nostro
settore,che comportala necessitàdi inve-
stire sulle competenze,su nuovi servizi
che dovremmoesserein gradodi offrire ai
clienti e su nuove modalitàdi vendita: in
pratica faremo quello chenegliultimi an-
ni, in SL� occasionie in SL� contesti,si di-
ceva sarebbestato il futurodel settorenel

percorsoevolutivo dal prodotto al servizio
di mobilità".

Contratto di Agenzia,il vostro principa-
le mandante, Stellantis, è molto attivo
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sull'argomento, lei ha capito che cosa
vuolefare?
"Non ho ancora ben chiara l'implementa-
zione del nuovocontratto,ci mancano an-
cora molti dettaglidellenuove regoleedè
un problema in questomomentoper un

Gruppo come il
nostro che ha
sempre investito
nella crescita.
Noi però, forse
azzardando,con-
tinuiamo a cre-
dere nel settoree
quindi che nel-
l'assetto finale
chederiveràdai
nuovi contratti
ci saràun giusto
ritornoal capita-
le investito".

Molti pensano
che il cambio delle regole contrattuali
determini un radicale sconvolgimento
delmestieredel Dealer,qualè il suopun-
to di vista?
"Sicuramenteci saràuno sconvolgimento
del nostromestiere,ma non è soloil frutto
delle regolecontrattuali. Sono solo unapar-
te di un processodi cambiamentoche è
molto SL� ampio".

Comesaràil Dealerdel futuro?
"Sarà un Dealercapacedi costruiree pia-
nificare il suo futuro,perchédovrà essere
in grado di conoscerei suoi clienti edeci-
dere qualiservizi offrire loro per essereun
realepunto di riferimento per la mobilità
del territorio in cui è radicato;potràfarlo
solo se in grado di sfruttarerealmentele
potenzialità di Crm e digitale. Sarà un
Dealer molto preparatoe strutturatonel-
l'area Hr. Sarà un DealermediamenteSL�
grandedi oggi".

La vostra aziendaè focalizzata sul seg-
mento generalista sul quale incombe la
minacciadell'offerta di prodotto cinese,
comevedela cosae quali azioni corret-
tive avetein mente?
"Dobbiamonecessariamenteadeguarcia
questonuovo assetto,che caratterizzeràil

segmentoin un futuro che a parermio è
molto vicino. Lo faremo integrandola no-
stra offerta".

Grande attenzione al postvendita e ai
ricambi, areeimportanti anchenel me-

dio termine, ci racconta comeoperatee
con quali programmi?
"Ê effettivamentel'area su cui oggi con-
centriamo i maggiori sforzie dove ancora
non abbiamoraggiuntoil livello di organiz-
zazione, efficienza e professionalitàcui
puntiamo. Stiamo continuandoa investire
connuoveaperture egrandi ristrutturazioni
chepartonoperò con unavisione diversari-
spetto al passato:già in sede di business
pian il focusdel progettooggi è il cliente ei
servizi offerti chedovrannopermettereun
aumento della loyalty versoil nostrogrup-
po. Il contributo attesoal risultato economi-
co aziendaledapartedel postvenditaè di-
verso, maggiorerispetto alpassato.Stiamo
lavorando, anche a livello formativo, per
far sì che tutti sianoconsapevoliche quel
momentodi contatto conil cliente che si ri-
volge ai nostri centri di assistenza,saràan-
cora per diversi anni la nostra chiavedi so-
pravvivenza ma su cui potremmocostruire
anche la crescita. Peri ricambi, giàdamol-
ti anni abbiamoscissoquella cheè l'attività
a cliente finale, integratanelle concessiona-
rie, dalla distribuzioneB2B,gestitacon una
società dedicataseguitadamia sorella An-
tonella. Questoci permettedi essereeffi-
cienti e capillari nel seguiretutta la sottore-
te di officine autorizzatee indipendenti che
si affidanoal nostro servizio".

Usato,si parladi una grandepiattafor-
ma che statecostruendoconalcuni colle-
ghi, unacosa chedovrebbe coprire buo-
na partedel Nord del Paese,ha qualcosa
daraccontarci in proposito?
"Possosolo dire che si trattadi un nuovo
portale di pubblicazioneevenditaauto on-
line, unasfida ambiziosae impegnativa
che, seavrà successo,potrebbeandareben
oltre la coperturadel Nord del Paese. Il
progettoprocedebene e nonmancamolto
alla partenza".

E i servizi finanziari e le assicurazioni,

Tutti i diritti riservati

PAESE : Italia 
PAGINE : 1;10
SUPERFICIE : 84 %
3(5,2',&,7¬���0HQVLOH��

AUTORE : 1�'��

1 ottobre 2022

P.8



dove oggi si guadagnamolto,sediventa-
te Agenti che cosasuccederà?
"Questaè l'area su cui ancorarimangono
molti aspettidachiarireechepreoccupadi
SL� nel passaggioal nuovocontratto.Se ne
parla troppo poco,e non possiamopermet-
terci unariduzionedellacontribuzionede-
rivante daservizi e assicurazioni".

Come finirà il 2022, azzardiamo una
previsione?
" Non credo arriveremoa 1,3milioni im-
matricolazioni di vetture".

Consigli ai naviganti, in particolare ai
suoi colleghi, ai tanti giovani checomelei
hannopresoostanno prendendola gui-
da delle aziendefamiliari?
"Crederenel settore,anchese in questo
momentoè un atto di fede,avereunastra-
tegia ma esserepronti e strutturatiper cam-
biarla in corsa,coinvolgerei dipendenti".

Massimo Ceccato,
CeccatoAutomobili SpA
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