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Limpiego di componenti originali viene spesso messo

in discussione. Roberto Scarabel, presidente
dell'associazione dei consorzi di concessionari che ne cura
la distribuzione, invita a riflettere sulla loro importanza
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“Permettiamo agli autoriparatori

indipendenti di lavorare

nelle condizioni delle strutture
di assistenza ufficiali”
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"Il 30% del mercato e rappresentato
dalle flotte: cosi linterlocutore

non e piu l'automobilista,

ma il direttore finanziario”

2 nel mondo delle carrozzerie, dove sto-
ricamente le parti originali sono sempre
state preferite per la semplicita e la pre-
cisione dell'installazione. Utilizzare com-
ponenti non perfettamente conformi si-
gnifica allungare | tempi di manodopera
e aumentare i rischi”

Secondo |'Osservatorio Quattroruote
Professional, nel 2025 i prezzi dei ricam-
bi originali (Oem) hanno continuato a cre-
scere a un ritmo superiore all'inflazione
(400 euro il loro valore medio di listino),
con aumenti pill marcati per i componen-
ti di carrozzeria (solo a gennaio - si veda
apagina 33 - la corsa si @ attenuata). Co-
me si spiegano le differenze di prezzo ai
clienti? "Su alcuni componenti”, ricono-
sce Scarabel, "la differenza & meno per-
cepibile, ma su altri & fondamentale. Un
ricambio pub costare lameta, ma durare
anche la meta. Bisogna lavorare sulla
cultura del consumatore. Loriginale ga-
rantisce compatibilita, durata, assenza
di rischi elettronici e rispetto delle nor-
mative, E una scelta che tutela il valore
dell'auto e la sicurezza”. Occorre, insom-
ma, mettere il cliente finale, cioe 'auto-

mabilista, nelle condizioni di effettuare
una scelta consapevole.

Il tema riguarda in generale tutta l'assi-
stenza e l'aftermarket, nonché il ruolo
delle concessionarie come punto di rife-
rimento: “Oggi il vero brand & la conces-
sionaria nel territorio”, cormmenta Scara-
bel, “non seltanto per i grandi gruppi, ma
anche per le realta medie e piccale. Le
concessionarie stanno diventando riferi-
menti di mobilita, punti di fiducia per il
cliente. In un contesto di grande com-
plessita e cambiamento, la rete distribu-
tiva sta assumendo un ruolo sempre piu
centrale, con standard, certificazioni,
controlli e responsabilita che fanno la
differenza”. Al punto da poter diventare
un riferimento nella formazione per gli
autoriparatori indipendenti. Per lore, da
oltre dieci anni, AsConAuto ha creato
un'academy interna.

Nuova cultura della gestione

“Offriamo corsi tecnici @ manageriali
molto simili a quelli abbligatori nelle re-
ti ufficiali”, precisa il presidente, “perché
crediamo nel passaggio generazionale

delle competenze e in una nuova cultu-
ra di gestione dell'officina. Ci avvaliamo
del contributo di esperti internazionali e
partecipiamo a network europei di ricer-
ca, per confrontarci sulle best practice
e sugli errori da evitare”,

Il crescente peso del noleggio a lungo
termine sul mercato del post-vendita e
dei ricambi & un ulteriore elemento che
incide, come rilevato pit volte, nelle di-
namiche fra gli operatori dell'aftermar-
ket, e dell'assistenza in particolare, e il
cliente. “Oggi, circa il 30% del mercato &
rappresentato dalle flotte e questa”, ri-
leva Scarabel, "non & necessariamente
positivo per la sicurezza. Cambia com-
pletamente l'interlocutore: non & pid l'au-
tomobilista, ma il direttore finanziario.
Cib porta spesso a scelte orientate al co-
sto, con un maggiore ricorso al non ori-
ginale e alla rete non ufficiale. E una di-
namica che non aiuta né la qualita né la
sicurezza e che va affrontata con grande
attenzione, anche assieme alle case au-
tomobilistiche”. La risposta & puntare
tutto sulla consapevolezza dell'automo-
bilista. “Varremmo che fosse il cliente a
scegliere”, conclude Scarabel, “ma fa-
cendolo in modo informato. Non deve ac-
cadere che un ricambio non originale
venga venduto al prezzo dell'originale. IL
cliente e il vero datore di lavoro, sia per
le concessionarie sia per i riparatori indi-
pendenti, Se sa cosa sta acquistando,
tutto il sistema funziona meglio: in ter-
mini di sicurezza, qualita e fiducia”. reB
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