
Ghirotti (GruppoGuidi Car):"È laformazione
offertaainuovi managerchefa la differenza"

IntervistiamoGraziano Ghirotti, Service
Managerdel Gruppo Guidi Car. 62 anni,
ha iniziato la sua esperienza nel settore

automotivepartendodalla gestionedelle

garanzie e proseguendoil percorso di cre-

scita professionalenel service fino a rico-
prire il ruolo di responsabile delle sedi e

delle officine autorizzate in importanti

gruppi di concessionariein Lombardia.

"Oggi collaboro con la concessionaria
Guidi Car, in Toscana,un'aziendadi 170
dipendenti, 6 sedi con 40 meccanici e 32

magazzinieri,con la quale abbiamofatto
un ottimo lavoro in questi quattro anni. A
complementodi questo,sonoentratoa far
parte della Doc Ricambi Toscanae Ligu-
ria fino a diventarneil Presidenteefaccio

partedel CdA di AsConAuto".

Comeha visto cambiare il suo lavoro?
"È la formazioneofferta ai nuovi mana-

ger che fa la differenza.Quelli della mia
generazionehanno fatto esperienza'tiran-

do la lima', per poi crescere attraversogli
errori: i giovani hanno la fortunadi poter
bruciarele tappe,grazie alla costosa for-

mazione che è loro offerta dalle Case e

dalle aziende in cui operano.Oggi il Ser-

vice Managerstabilisce i suoi obiettivi e
predisponeil proprio contoeconomico in

funzione degli indici di riferimento che
gli permettono di costruire e controllare al
meglio la sua attività: quest'autonomia

operativa una voltaera inimmaginabile".

Un reparto centrale in azienda...
"L'esperienza fidelizzante nel rapporto
con il clienteè quella che si fa nel service:

dobbiamoessere in gradodi far capire che

siamo i 'sarti' giusti per tutto ciò che ri-
guarda la manutenzione e la cura dell'au-

to, anticipando
le richieste. An-
che quando il

fattore prezzo

nonè competiti-
vo, è importante

che il cliente

percepisca il fat-

to di poterci in-

dividuare come
in

grado di soddi-

sfare le sue esi-

genze: conta
molto la relazio-
ne di fiducia".

Anche per la redditività dei Dealer...

"In azienda sono il ' signor 10%',perché è
questa la percentuale di fatturato che con-

tribuisco mediamente a creare;ma il mar-
gine cheproduce il serviceèmolto più al-

to rispetto agli altri reparti. All'estero le

entrate del postvenditacontribuisconoa
coprire i costi della strutturapiù di quanto
non accadada noi: questoperché in Italia
fatturiamo una tariffa di manodoperatra

50 e 60 euro; in Svizzera si spendepiù del
doppio, in Inghilterrapiù del triplo".

L'ultimo DealerStat ha evidenziato
qualchecriticità sui ricambi.
" Il problemadei ricambi originali non è
tanto nelle politiche di vendita o nella di-

sponibilità; soffrono la concorrenzaag-

guerrita degli equivalenti e degli 'altri',
supportati da strutture logistiche ben or-

ganizzate. Solo tramite un'entità come
AsConAuto e la sua capillarità si può
fronteggiarela diffusionedi parti non ori-

ginali: distribuendo i ricambi originali di

tutti i principali brand, riusciamo a garan-

tire un ventagliod'offerta che copretutte
le esigenzedegli autoriparatori".

Altra sfida, la transizionetecnologica...
" Impatterà certamente anche dal lato
dell'assistenza.C'è unapiccola quota di
componentidi consumoche richiederàle
attenzioni di sempre,ma cambieràil mo-

dello di manutenzioneordinaria che cono-
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sciamo oggi: si aprirà una nuova fase del-
l'assistenza che richiederà ingenti investi-

menti. Difficile, però, prevedere quale

sarà il punto di pareggio".

_ .
Graziano Ghirotti,

Service Manager

Gruppo Guidi Car
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