
Soncina (DealerNetworkAutomotive):"Essereforti
nelpostvenditaoffre unaprospettivaconcreta"
I magnificisette, per la verità 6+1, per lo
SL� piccoli, per lo SL� generalisti, per lo
SL� maggiormente orientati al service che
alla vendita,per lo SL� vendite di usato, a

volte anchegrandi numeri, piuttosto che
nuovo. Si sono messi insieme per fare
massa critica, migliorarei servizi,difen-
dersi dalle concentrazioni, affermareil va-
lore del loro ruolo di fornitore di prossi-
mità. Ê avvenuto traBrescia e Bergamo,
fino ai confini di Milano. Così è nataDea-
lergroup S.r.l. chesipresentasul mercato
con il marchio DNA, DealerNetwork Au-
tomotive con cui ha già avviato una atti-
vità di renting nel Lungo Termine, in part-
nership prevalentementecon Alphabet.
Abbiamo incontrato, per sapernedi SL��
Dario Soncina, uomo di associazione da
sempre, ex-Dealer operator, protagonista
della prima oradi AsConAuto di cui èsta-
to presidentenazionale, sia dell'associa-
zione chedella societàchesi occupadi lo-
gistica, oltre chestorico presidentedelSL�
grande consorzioitaliano, quella Doc Ber-
gamo eBrescia, 74 Concessionariassocia-
ti chedannoservizioe prodotti originali a
circa 2.000 operatori professionali. Dario
è il Presidentedi Dealergroup,societàco-
stituitasi nel 2020, in epoca di Covid. Una
storia chesarebbegiàinteressantedarac-
contare proprio dagli esordi in tempi di
lockdown duro e nelle provincetra le SL�
colpite nella prima drammaticaondata:
Bergamo e Brescia.

Soncina, quandoe perché è nata Dea-
lergroup S.r.l.?
"Da una relazioneduratura,fondatasu sti-
ma erispetto, nata nella frequentazione di
ambienti comuni, il Consorzio Doc in pri-
mis, ne abbiamo parlato per anni fino alla
fondazione della compagine nel 2020, ed
inizio attività nel 2021. Perché,per fare e-
conomie di scalache anchenella prospet-
tiva sempreSL� evidente di un mercato
concentrato,ma anche per mantenere la
nostraincisività di contatto locale, perso-
nalizzato con il cliente che pensiamo farà
sempreSL� la differenza.Partiamo da una
considerazione molto semplice, il rappor-
to fondamentale, quello con il cliente,che
secondonoi è anchequello decisivoper il
futuro, lo abbiamo saldamentenelle nostre
mani, quellocheci serveèvincere la sfida
della evoluzione che richiede nuovi stru-
menti di relazione,una sfida per i tempi
nuovi dell'autoche insiemeabbiamo mag-
giore possibilità di vincere.Metterci insie-
me ci consente inoltre di essereSL� attrat-

tivi nel sistemafornitoreedi generareeco-
nomie di scala utili soprattutto nell'inno-
vazione della vendita e di frontealle nuo-
ve sfide per i Concessionari,soprattutto
piccoli".

Quali pensatesiano i vostri effettivi
vantaggicompetitivi?
"Siamo aziendecon radicamento territo-
riale ultradecennale, molto focalizzate e

apprezzatenelservice di officina,chenon
deleganoil contatto anchepersonalecon il
cliente. Il service in primis è la SL� impor-
tante esperienza fidelizzante per il cliente,
eattorno a questo incontroc'èun mondo
dacostruire.Tra l'altro in tempi, diciamo-
celo francamente,di disintermediazione
del ruolo del
Dealer, proprio
essere forti nel
postvendita ci
dà una prospet-
tiva concreta di
sopravvivenza".

Quali sonosta-
ti gli elementi
che vi hanno
guidato nel
mettervi insie-
me?
"Gli obiettivi
che spingono le
concentrazioni,
che finisconoper piacereancheachici dà
i mandati, alle Case auto,sono anchei no-
stri: ridurre i costi e farecrescere il volu-
me sucui spalmarli. Siamo convinti di po-
ter fare ciò con un'attivitàdi gruppo, ma
con una maggiore flessibilità,proprio in
ragione della nostra dimensione,e velo-
cità nel prendere le decisioni. E anchesui
costi, partiamo già in partenzacon il van-
taggio che ci offre la nostradimensione
SL� contenuta, vantaggidi controlloe se
necessario di ristrutturazioneSL� veloce.
Siamo insomma convinti di poter essere
DQFKHSL� incisivi seserve decidere velo-
cemente".

Con il mandatodi agenzia,voi potreste
esserealpostogiusto,in fondopassarea
provvigionesu piccoli volumi è SL� un
vantaggioper la riduzione delcapitale
impiegatoche un danno,male Caseau-
to cercanoancoraDealerpiccoli?
"Anche senoi siamo in areedi grande con-
centrazione industriale e di abitanti pen-
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siamo chelacapillarità continuerà a esse-
re un valore e non crediamochecerte cose
tipiche dell'auto,la manutenzione in testa,
possanoesserefattesuInternet. Pensiamo
poi che le Case cerchino soprattuttopro-
fessionisti appassionati e impegnatiSL�
chegrandi semplificazioni, per lo meno fi-
no a quando le quotedi mercato avranno
un senso. Perché non semprele grandi
concentrazioni offrono una coperturaido-
nea in termini di quotedi mercato dei mar-
chi sui territori, invecespessoi Concessio-
nari SL� piccoli dimostrano un maggiore
attaccamento ai marchi e una relazione,
magari SL� semplice e meno complicata,
ma estremamentesolidacon il cliente.E
comunque proprio per le nostre caratteri-
stiche noi siamo soggetti perfetti per l'usa-
to e perchéno ancheper i noleggi".

Lei ci parla di Internet,vi siete organiz-
zati conunavostra piattaforma?
"Attualmente abbiamorealizzatola Piat-
taforma Servizi Dealergroup, un ambiente
webcheconsenteai soci di accedereeuti-
lizzare i vari serviziegli accordi di part-
nership messia loro disposizionedalla so-
cietà, utilizzabilesiaper attività commer-
ciali che amministrative".

Areein cui vi concentrate?
"Tutte quelleproprie dell'attivitàdel Dea-
ler con particolare attenzioneall'usato,
dall'offerta (quindi anchericerca di pro-
dotto) al finanziamento, alle garanzie, al-
l'assicurazione, alle pratiche necessarie
per la messain strada".

Tempie programmi?
"Prudenzaedeterminazione.Non abbia-
mo fretta, vogliamo fare bene,molto bene
tutti i passaggi, vogliamo essere degli in-

terlocutori molto apprezzati dai partner
commerciali.Perquestopensiamo a una
crescita gradualee senza clamori, lavo-
rando in silenzio e molto nel dettaglio e
dedicandoil tempo necessarioalla forma-
zione di unavera capacitàdi lavorarein
gruppo".

Visionedi mediotermine?
"Se facciamo benepossiamo anchepensa-
re a un'esperienzaripetibile sututto il ter-
ritorio, e ci sono tantipiccoli Dealer anco-
ra anche oggiche si chiedono chefuturo
dare alle proprie aziende.E noi siamo
pronti a mettereadisposizionelanostrae-
sperienza".

Senzaesagerarein affermazioni,verrebbe
la tentazione di dire " piccolo è bello" ci
sembra un laboratorio da seguirecon at-
tenzione, una autenticaproposta di gestio-
ne del cambiamentoparticolarmente inte-
ressante perquelle ampie areecommercia-
li nel Paese,pensiamo ad esempioatutto il
mezzogiorno,caratterizzateda dimensio-
ni medio piccoledelle Concessionarie.
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