
Automotive Dealer Day

Il mondou a d
Il tema dei contratti di agenziaè stato
uno dei SL� dibattuti alla 19°edizione
dell'evento firnnato Quintegia. In attesa
che la nuova Ber faccia chiarezza tanti
spunti pratici per gli operatori della filiera

di Tiziana Altieri randesuccessodi pubblico per la di-
1 ciannovesimaedizionedi Automotive

Dealer Day, la kermessededicataal
mondodelladistribuzioneautomotivetornata
in presenzanegli spazidi Veronafieradal14 al
16 settembrescorsi.Oltre4mila lepersoneche
sisonoritrovate nell'area espositivaenelle sale
dove sonoandatiin scenai workshopchehan-
no coinvoltooltre 60 relatoritra imprenditori,
rappresentantidelle aziendedel settoree ac-

cademici. "Automotive DealerDayètornato, con
forza, a riprova della voglia edel bisogno del
comparto di incontrarsi, per fare business e per
leggere i cambiamenti del settore -ha commen-
tato TommasoBortolomiol, amministratorede-
legato di Quintegia- Registriamo con soddisfa-
zione la risposta degli operatori che, nonostante
la congiuntura, hanno dimostrato di aspettare
ADD anchecome un momento di confronto, ap-
profondimento e networking. Questo riflette lo
spirito e la mission che,da 19 edizioni, caratte-
rizza questo evento, frutto di un lavoro di coor-
dinamento tematico-scientifico che fa dei con-
tenuti il suo punto focale".
BusinessExpanders,espansoridi business,il
sottotitolodi questa ultima edizione.

Daimprenditoriafornitoridi servizi
Tematra i SL�FDOGL dibattuti aVeronaquello del
contrattodi agenziasul qualemolteCasesem-

brano pronteascommettereper il futuro.Cosa
cambiaper i dealer?Tutto, comehanno spie-
gato Luca C'rferri,Automotive PublishandEditor
Automotive NewsEuropeeAndrewTongue,
ResearchDirector ICDRperchéil concessiona-
rio èun imprenditore,un agenteun fornitoredi
servizi. "Dicerto c'èchele case- ha detto Ciferri
- hanno la necessità di recuperare reddittività e
questa passaattraverso il contratto di agenzia.
Aumenta, infatti, il margine operativo di 2 punti
percentuali, chepuò voler dire anche di oltre il
50per cento". "Eccoalivellopratico - ha aggiunto
Tongue- cosa cambia tra concessionario e
agente. Il primo opera secondo linee guida, ri-

ceve margini, rischia su investimenti estock, il
secondo svolge un'attività per ii principale - in
questo casoil costruttore -ricevendo una com-
missione esenza esposizioni. Perquanto riguar-
dala vendita il concessionario possiede lo stock,
determina il prezzo efattura aproprio nome,
l'agente no.Ma mentre il concessionario è coin-
volto con investimenti specifici nella relazione,
l'agente può averela certezza cheil suo princi-
pale paga per qualsiasi investimento dedicato.
E seil rapporto termina? Ilconcessionario non
haunaprotezione alivello europeo main singole
normative nazionalimentre l'agente può contare
su meccanismi di compenso".
Temasul qualehannodetto la loro i primi tre
gruppi italiani: Eurocar Italia, Autotorino e
Intergeacheinsiemeesprimonoun fatturato
aggregatodi circa3,5miliardi di euro.
"Mi hanno spiegato cheil modello dell'agenzia
è simile aquello delle edicole, con la vendita dei
giornali aprezzo fisso -ha esorditoPlinioVanini,
presidentedelGruppoAutotorino-peccato che
le edicole stiano fallendo e soprattutto che il

giorno dopo il giornale non si restituisca. Le no-
stre non sono edicole ma aziende con respon-
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sabilità nei confronti di migliaia di famiglie. Non
siamo assolutamente contro il cambiamento,
però rivendichiamo l'opportunità di essernepro-
tagonisti, per costruirlo insieme. Perora siamo
solo nel campo delle opinioni, occorrono ele-
menti per un'analisi approfondita estabilire tem-
pi e modi per lamessaa terra del nuovo sistema.
Serveentrare nel merito:chenesarà,ad esempio
degli investimenti pregressi sin qui effettuati dai
concessionari?".
Negativo ancheil presidentedel Gruppo
Intergea,AlbertoDi Tanno:"Ritengo cheil mo-
dello di agenzia possa andarebenissimo in un
momento come questo, in cui la produzione di
veicoli è inferiore alla domanda dei clienti, ma
in unperiodo normale non funziona. Non garan-

tirà SL� l'attuale penetrazione deiserviziper i con-
sumatori checompongono buona parte del bu-

siness dei concessionari".
Vocefuori dalcoro quelladi Matthias Moser,
direttore generaledel GruppoEurocarItalia:
"Ieri,oggi e anche domani i concessionari gio-
cheranno unruolo centrale nella distribuzione

perchérimangono l'unicopunto fisico di contatto
con i clienti. Eurocar Italia èconvinta che il mo-
dello diagenziapossaesseremolto interessante
sia per i nostri clienti cheper i concessionari.
Sul primo aspetto, venendomeno il fattore prez-
zo aumenterà ulteriormente la qualità della con-
sulenza nei confronti dei clienti, basatasulle ca-
ratteristiche tecnologiche dei mezzi. Sul fronte
dei concessionari, diminuirà il rischio chesarà
in gran parte trasferito all'importatore mentre è
prevista una certa redditività sostenibile al dealer
I test sul modello di agenzia cheabbiamo fatto
in Austria hanno registrato grande apprezza-

mento".
Lultimaparolaspettaperò alla Ber. Le nuove
regoleeuropeeatuteladella concorrenzaarri-
veranno solo nel 2023.

Vicinissimialcliente
Marchiati ServiceDaygli appuntamentidedicati
alpostvendita.Il sipario sièapertocon 'Service
e ricambicomefrontestrategico:mercatoelet-
trificazione e connettività'al qualehannopar-

I miei primi20anni
PerAsConAuto, associazionedi con-

cessionari chedasemprepromuove
l'utilizzo dei ricambioriginaliha scelto
la cornicedi Automotive DealerDay per
festeggiarei suoi primi 20 anni.
All'appuntamento'A come Service:
20 anni di AsConAuto'il presidente
Fabrizio Guidi hafatto il punto sull'atti-
vità di questivent'anni,"cheha portato
il fatturato associativo apassaredai 46
miliorìi di lire del2001 aglioltre 774 mi-
lioni di euro del2020. Attualmente sono
26i Distretti/Consorzi, SL� di 500 leper-

sone alservizio di AsConAuto, 501 i vei-
coli associativi con una unica identità
nazionale, 1.825 le sedi operative e
23.223 i clienti".
II numerounoha anchetracciatole li-
nee guida per il futuro. "Unfuturo - ha

sottolineato-nel quale non servono di-
visioni, ma sinergieeincui il dealerresta
saldamentealcentro diprogetti nei quali
le persone contano davvero e restano
protagoniste".
SulpalcodiDealer Dayè statopoi con-
segnato un riconoscimentoatutte le
personechehannocontribuito allacre-
scita ealsuccessodella formula asso-
ciativa, oltre cheai referenti e presidenti
dei consorzi( nella foto in alto): Marco
Callisti eFilibertoVaiarli di GC Group,
Plinio Vanirli presidentedel Gruppo

Autotorino, Adolfo de Stefani
Cosentinopresidentedi Federauto,
Giuseppe Guzzardi direttore di
AsConAutoInforma, AlbertoCasatidi-
rettore ricambi eaccessoridi VW Group
Italia,AlessandroLazzeridirettore mer-

cato automotiveFindomestic,Giam-
piero LuvièformatorePR3 Consulting
& Partnership, UmbertoSelettomana-

ger Anticrisi Day, Marco Aguettaz
CountrymanagerGipa Italia e Lino
Banfi per l'impegno collegato ad
AsConAuto Campus.
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tecipatoFabrizioGuidi, Marc Aguettaz,Country
ManagerGiPAItalia, FabrizioFaltoni, presidente
e amministratoredelegatodi Ford Italia e
Valerio Brenoiaglia,direttore FordServicedi
FordItalia.Il presidentedi AsConAutoha spie-

gato questagranderealtàche mette al centro
la qualitàdelricambiooriginale che rappresenta
un collante,un'identitàperchi dellaqualità ha
fatto il suopunto di forza.Ha accennatoal pro-
getto di unarete di autoriparatori AsConAuto
checondividanonsolo l'utilizzodi originali ma
ancheproceduredi riparazioneche consentano
di conservareil valoredeiveicolinel tempo.
Infine, ha annunciatolanascitadell'Osserva-

torio ManodoperaAsConAuto,uno strumento
per confrontarei costi della manodoperapra-
ticati nellediverse officine.A Marc Aguettaz,
invece, il compito di fareil puntosulla retedi
autoriparazione." Oggila reteècomposta perii
76per cento da officine lAM (ossia indipendenti,

35.599 in tutto) eper il 24 per centoda officine
OES(autorizzate odei dealer, 71.856). Mentre i
canali si riducono aumentano gli autoriparatori
che hannodiversificato l'attività al punto di di-
ventare multi service. Linvito èdunque quello di
offrire sempreSL� servizi, di diventare un punto
di riferimento a 360 gradi".
L!addi Ford Italia haposto l'accentosullacon-

nettività. " Non il futuro, mail presente.In Europa
sono già 1,7milioni i veicoli Ford connessi. La
trasformazione dei dati offre opportunità di bu-

siness agli operatori della filiera".
A Valerio Brenciaglia,infine, il compito di spie-
gare ciò chel'OvaleBlu hafatto sul fronte del
service. "Possiamodire chedal2017 abbiamo
smessodi riparare vetture per servire il cliente,
unarivoluzione. Credo chegli operatori del ser-

vice oggi debbano avere unapproccio disruptive:
bisogna ripensare il modello e costruire soluzioni
in linea con quello che saràil mercato. La ma-
nutenzione da programmata dovrà diventare
sempre SL� puntuale sulla basedi ciò che tra-
smette il veicolo".
Tante ledritte dateagli autoriparatorida Luca
Montagner, Senior Advisor Quintegia e
AssociateDirectorICDP a 'Innovareil service:
idee,iniziative, digitalizzazione'."Regola numero
uno: cerchiamo di avvicinarci ilSL� possibile al
cliente. Come? Con i servizi di drop-point, cre-
ando officine mobili o temporanee. E poi creia-
mo offerte mirate e servizi flessibili. Avete mai
pensato di modificare i vostri orari? E a un ex-

press service? E al tablet in accettazione?
Sappiatechechi lo utilizza vendeil 10per cento
dei servizi in SL� e haaumentatoil fatturato per
passaggio del 15 per cento. Ancora, il telefono
è lo strumento SL� utilizzato perprendere un ap-
puntamento ma il digitale ésempre SL� apprez-
zato. Bisogna esserepronti! Lavorate anche
sull'ottimizzazione del sito web, cambiate fre-
quentemente i messaggidelservice, create chat
che attraverso un assistentevirtuale consentano
al cliente di prenotare gli interventi in modo ra-
pido. Sfruttate i video e i social. Dovete mostrare
che ci siete e quello chesapete fare.
Epoi, fatevi trovareottimizzando il SECe Google
My business".

Superospiteper ilgran finale StefanoAccorsi,
attore,regista e sceneggiatoreitaliano. A luì il
compito di invitareil pubblicoa guardareoltre,
acercaredi trasformareilimiti in puntidi forza
e a nonsmetteremaidi formarsi e informarsi.
Lappuntamentoconl'edizione2022è per i pros-
simi 17,18 e19 maggio.
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