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ATTUALITA

T

Si muove sempre,
anche di notte, e
NON S| FERMA MAL.

Non & solo il mare, ma & anche il nostro mercato. E in perenne
movimento, con qualche tempesta, qualche momento di quiete, ma &
una sicurezza per tufti coloro che con competenza ardiscono affrontarlo.
Con qualche nuovo naviglio che vuole sclcarlo, come i DISTRIGO HUB.

uesio scrito ha un'‘origine diversa dal miel
Q pracadeni. Questa volta il Dirstiore del Gior-

nale dell’Aftermarket mi ha dato un compl
to. Interoretare | movimenti recenti pit importanti de!
mercaio e cercare di ipotizzame lo sviluppo.
Lo stimole principale recente & fomito dall'ennun-
cio delia nuova politica distibutiva del rdicambl da
parte del Gruppo Stellantis. I fulcto della novita ¢
costiulto del fatto che al posto del concessionar
auto, il complto della distibuzione del ricombl ori-
ginall (uso questo termine improprio per semplicita)
viene affidato ad apposite stuiture di nucva crea-
zione (Distrigo HUB, le vecchie placche) In numero
previsto di 35 sul teritorio italiono, dovianno fomire
prestazion! logistiche confrontabilll con quelle degll
operatori incipendenti (5 -??- consegne glomaliere
al professionisti defa rparazione) ed avere disponibl-
lita di magazzino atte a dare livelll di servzio elevati.
30 ennl fa la notizia aviebbe creato pil appren
sione e curiosita rispetto ad oggl Quondo 'a ca
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fegoria meiceoiogica di Ricambio Criginale FIAT
si screbbe potuta applicare al 70% del circolante.
Ma oggl la popelazione di veicol che potrebbero
essere interessati da guesto sistema & moito inferio-
re. Vi sono aitri motivi che spingono a circoscrivers
gli effetti di questo nuove schema.

ORIGINALE, INDIPENDENTE E NUOVI CANALI
Innanzitutto, | mutament! delle politiche aistibutive
del ricambl del Gruppo FIAT sono stali sempre in-
dofti da considerazioni diverse dallo specifico Bu-
siness, Dapprima i Ricambisti FIAT si sono frovaii ed
avere | comnpito di rfomira di icombl I'enome nu-
mero delle officine indipendenti, per garantire ala
Casa quell'assistenza che la propria rete di Con-
cessionarie ncn poteva garantire, visia o dimen-
sione del circolante FIAT. Qul si registra il primo dal
numeras confronti che fard con il mercote tede-
sco, cul sapete sono matto legato e resta, ancora,
It riferimento europeo.
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In Geimania la presenza di tanti costruftord (VW,
BMW, OPEL, FORD, MERCEDES...) ha generato un
magglore equllibric nellc composizione del circo-
lanta, con lo conseguanza che ognl Case cveva
la possibilita di costruirsi una propria Rete di assi-
stenza, con ricambi cosiddetti Originali. £ con la
nomativa EU che consentiva forii accord| di esclu-
sione di aitri prodottl. Ancora agll inizl degll anni ‘90
la gucta del riccmbic OF era stmata supericre al
60%. Poi & venuto Il Regolamento MONT,

In casa nostra, il passo successivo & stato origina-
fo calle campagne di rottamazione cegli enni 90,
Il forte guadagno dei concessionar sui volumi di
vendita ha spinto le Case, prima a FIAT, a chiedere
una sorfe di cornpensazione ¢ gueslti exlia guada-
¢nl, Imponendo di attenuarll con |'onere della ge-
stione del ricambio. Ha funzionato? No.

| cencessionari di vendita hanno manifestato uno
scarso enfusiosmo ed una scarsa dedizione alla
gestione di questo Business, che presenta reqole
cl gastione profondamente diversa dalla vendita
¢l una vettura, Anche per questo, I'Aftermarket In
dipendente ha incrementoto di molto la propria
cucta di mereato.

Ci sono stati altri tentativi ben propagandati da
parte di altre Case, non solo FIAT ( es. Motrio di Re-
nault), ma sino ad ora, l'unica esperienza che ha
oftenuto un risultatc commerciale soddisfacente &
cuella di AS.CON.AUTO, che, non a casoe, € un pro-
getto che non & siato sole pensato dell'alic, ma
ha avute la collaborazione de! diversi concessiona-
1l icambl, consapevoll che le direttive dall'alto non
cviebbero avuto grarde successo su un mercato
che ormai era molto articoloto e consapevole del-
la propria forza.

DISTRICO HUB avid il successo sperato? Forse.
Costitulrd una minaccla per | mondo dell'Aftermar-
ket Indipendente ? Non credo.

Qui fiorenco la comparazione con il mercato tedesco.
Premetio che in questo scrifto non he analizzato
Iimpatto delle vetture eleffiche pure [BEV]) che
influenza 'avronno certaments, ma fra qualchs
tempo.

Casualments, pima dell'estate, avevo rvolto una
domanda ad alcuni clientiamic! tedeschl, icambist.
Lo domanda era:; chi @ il tuo concorrente? Inten-
dendo il concorrente “hostis” quello che pud e vuo-
le farti mcle e mettere in dubkio la tua esistenze,
nen || semplce "inimicus” con Il guale si convive
tranguilamente.

Lo risposta & stata simile. Al Nord mi hanne rispo-
sto: Wessels+Mueller. Al Sud ml hanno rispostc:
Stahigruber.

Nessuno ha citato I'Driginale e la sua refe come
nemico. || perché mi sembra chiaro. Il ricambio
Originale non & un competitor gicbale, & percepi-
to come tale solo per la carozzeria (anche in fase
caiante vista I'offerta Al sempre migliore] @ per faluni
componenti elefironicl {specie aftinenti la sicurezza
o |'assistenza alla guida), Per tutti gli atr, autocar
10 Incluso, l'olferic Al @ aulorevole allo stesso livello
dell'OE cen miglior prezzo & miglior legistica.
Perche Wessels+Mueller e Stahigruber aliora? Perché
operano con gl stessi prodotti (Marchi Al) ed han-
no gradi di Iberté maggior sul prezzl di vendita al
cliente finale, ofre che una organizzazione legistica
in grado dl fomire un servizio caplilare e frequente,
Lo stessa domenda ‘atta In falla mi he daota rispo-
ste civerse. Naturaimente Il campione & Imitato &
casudle, non stafisicamente ineccepiblie. Ma le
risposte sono sfate abbastanza coerenti,

Chi & il nemico del Ricemblsia? Non c'2.

Non lo & 'Originale, anche se fimane la curiosita di
vedere come sl comporterd DISTRIGO HUS, Ma gid
possiamo Immagincre che la rapidita di reazione
degl operatori Al di fronte al singolo problema rap-
presenti un plus che oiganizzazionl stiutturate non
POSSONO persegulre.
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Nen lo € il gestare di un magaozzino di masse (Grossi-
stafdistriburore), perché ka toponomastico del Pagse
non corsente le creaziene di modell dl frasporto ef-
ficac), cosianti e validi per ogni tipo di prodotic. Gli
nvestimenti per questo sarebbero enomi. Amazon
si awvicina, ma non pensa minimamente di garanti-
re un livello adegualo di sevizio pet TUTTE gl arlicoll.
Ceglie cerfamente le cilegie, ma solo gquele. Ed e
comungue dipendente dal grassisti oer la fonle dei
pezzi. Non lo & | commerciante di fronte, percheé
nen opera con prodotti e stumenti diversi da quelli
che pofrebbe impiegare ognl operctore.

UN FINALE SCONTATO

£ aliore? Siomo in presenza di una cotegeria di
cinghiall @ granchl biu del commercio? Opulenti e
sanza nemicl naturali?

Non propric. Un ostacolo ¢'e ad ¢ | ricambistaf
commerclante stesso.

£ necessaric a questo punto differenziare 'anall-
sl fra Grossisti @ Ricombisti, e richiamare un ontico
esercizio delie lezioni di strategia aziendale ol Ma-
ster in Business Administration.

Compariamo I'elenco del grossistt d 30 annl fa
con l'attuale. Compariomo I'elenco dei ricambist
dl 30 anni fa con I'attuale.

CHE PC

\
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Moltissimi Grossisti, specie quelll che vivevano di
esclusive, ron ¢l sono pil Qualcuno nuove & sor-
to, ma in massima parte il loro giro d'affari & stato
Ingiobato da struffure piu grosse e meglio organiz-
zate, olfre che capitalizzate,

Moltissimi Ricambisti ¢i sono ancora. Con | stessa
farmigla di impranditor o guidarl, @ualche ricarn-
bio generazionale non £ stafo possibile, qualcuno
non ha avuto successo. Ma l'ossatura delia rete
indipendente al servizic del cliente finale ha refto
agli svilupp! del mercate, Meglio dei grossist, Infini-
tamente meglic rispeito al Concessionari Auto,
Dove sl annida quindl I taro intemo? Nellecces-
sva tranguillita, nello sicurezza che quello che sl
e fofto sincra sia sufficiente, e, sopratiutto, che le
competenze logistiche, di servizio, informatiche su
cui si & contato sinora siano sufficlenti anche per |
prossimi annl.

Ml Imito @ cltare due elementi che possono (@
debbono) orecccupare | nosti granchi biu.

Sono forti, certo, ma sono buoni, Quindi appetibil
da chi hat chele piu grosse e sa anche lui come
aprite le stesse vongole (leggasi...gestire le vendi
te al meccanico, Tutte). Non & uno stravelgimento
del mercato. Solo una riorganizzazione In maon| piu
concentrate, @ competent|,

Il secondo elemento sembra pil distante, e con-
fesso di non sapere se avra influenza o breve op-
pure no. Le Flotte stanno diventando committenti
sempre pit Important per le filera dell'Al. Ma pa-
gano 27 euro 'ora Il coste della mano d'opera di
officing, in ttalia,

In Garmania ed alli Paasi Eutopai siamo o 75 euro.
Non faccio alcun commento. La farg o sviluppo
del nostro mercato, ge
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