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Le attivita dell’Area Mercato
del Gruppo di Lavoro
Aftermarket all'interno

di Anfia si sono arricchite

di una nuova risorsa, Luca
Albertinotti, che haiil
compito di confrontarsi ‘sul

campo' con le esigenze della

distribuzione. Partendo
dalle officine e dai network

a cura di Anfia
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Nato negli anni ‘80 in seno al Gruppo
Componenti Anfia, il Gruppo di Lavoro
Aftermarket racchiude tutte le attivita as-
sociative legate al mondo della ricambistica
auto. Attualmente le associate Anfia coin-
volte in questo tipo di attivita sono circa 25.
Al fine di ottimizzare le attivita del gruppo
di lavoro sfruttando al meglio le dispo-
nibilita delle aziende associate che vi ap-
partengono, a partire dal 2006 il gruppo
& stato strutturato in quattro macro-aree,
ciascuna coordinata da una specifica sot-
tocommissione volta al perseguimento di
obiettivi specifici: Area Mercato, Area Pro-
dotto, Area Formazione, Area Rapporti con
Associazioni e Istituzioni. Una quinta area,
denominata Attrezzature e Diagnostica di
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Area
Formazione

sulle officine

bordo, (OBD) ¢ in fase di costituzione. Negli
ultimi anni |'’Area Mercato - attualmente
presieduta da Carlo Covini, Sales & Mar-
keting Manager South Europe di SKF-VSM
- ha sviluppato due importanti progetti. Il
primo, rivolto alla raccolta dei dati relativi
all'universo della distribuzione in Italia, ha
portato all'individuazione di oltre 300 unita
distributive a livello regionale. Il secondo,
con |'obiettivo di fotografare la realta dei
network di officine in Italia, ha condotto
alla creazione di un database di circa 30
soggetti. Definite le due banche dati, il
Gruppo di Lavoro ha deciso di destinare
una risorsa specifica interna ad Anfia, Luca
Albertinotti, ad indagini sul campo volte
all'affinamento dei dati al fine di acquisire
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una conoscenza piu approfondita delle
caratteristiche e delle esigenze sia dei di-
stributori, sia delle reti.

La prima indagine avviata si concentra
sui network di officine. Le reti, in Italia,
sono una realta complessa ed eteroge-
nea - dai consorzi di ricambisti ai gruppi
di acquisto ai consorzi di officine - ma
il loro meccanismo di funzionamento &
semplice: erogare informazioni e servizi
alle officine indipendenti in cambio di un
rapporto di affiliazione secondo la logica
del fare sinergia, per 'accorciare’ la filiera
produttore-distributore-ricambista-officina,
di cui quest’ultima rappresenta I'anello
piu debole. Le officine indipendenti, per
competere, hanno bisogno di formazio-
ne, informazione e visibilita. Formazione
perché |'evoluzione delle tecnologie ri-
chiede un aggiornamento costante delle
competenze degli operatori in materia di
manutenzione e riparazione. Informazione
perché per presentare un preventivo o per
effettuare correttamente una riparazione
puo essere necessario consultare banche
dati e tempari. Visibilita perché, in assenza
di un marchio riconoscibile, I'automobilista
tende a scegliere |'officina secondo la pros-
simita all’abitazione o al luogo di lavoro.
Le indagini sul campo in corso di svolgimen-

www.partsweb.it

Nato negli anni ‘80 in seno al
Gruppo Componenti Anfia, il

Le officine indipendenti, per

di

Gruppo di Lavoro Aft comp hanno bisog
formazione, informazione e

racchiude tutte le attivita
associative legate al mondo visibilita
della ricambistica auto

Le prime indagini sul campo
sono state fatte presso
alcune officine di Lombardia
e Piemonte, con I'obiettivo
di estenderle prossimamente
anche al Centro-Sud Italia

to - al momento concentrate su Piemonte
e Lombardia, con l'intento di estendere
I'attivita, prossimamente, a tutto il Nord
ltalia ed eventualmente, in futuro, anche
al Centro e Sud Italia - si sviluppano in due
fasi. Il primo step consiste nell'incontro con
il responsabile del singolo network per la
presentazione dell'iniziativa. In un secondo
momento, per ciascun network, vengono
fissati incontri con 7-8 officine affiliate,
con l'intento di rilevarne le caratteristiche
specifiche e il posizionamento sul mercato.
“L'attivita che stiamo portando avanti sui
network di officine rispecchia la predile-
zione per progetti estremamente concreti
e di interesse per tutte le aziende coinvolte
che caratterizza il Gruppo di Lavoro After-
market Anfia - dichiara Piergiorgio Metelli,

Parts

membro della Direzione Generale e Diret-
tore Marketing di Metelli - Le interviste agli
autoriparatori, condotte in maniera orga-
nica in base a un questionario condiviso, ci
consentono di confrontare il nostro imma-
ginario con rilevazioni dirette. Gli incontri
preliminari con i responsabili dei network
hanno anche I'obiettivo di facilitare lo step
successivo del confronto diretto con le
officine della rete, sottolineando le finalita
conoscitive e informative dell’indagine e
incoraggiando alla completezza delle ri-
sposte in modo da rendere il piti possibile
rappresentativo il campione considerato”.
Un primo aspetto interessante emerso
dall’esperienza sul campo & che al mecca-
nismo di affiliazione appartiene una feno-
menologia piuttosto ampia ed eterogenea:
alcuni network, ad esempio, riscuotono
dalle officine che ne fanno parte una quota
di affiliazione annua, mentre altri si limita-
no ad erogare una serie di servizi acqui-
stati singolarmente dalle officine; oppure,
alcuni network stabiliscono dei requisiti
minimi che le loro affiliate devono rispet-
tare - come |'esposizione dell'insegna con
il marchio della rete - ma anche questa
non € una regola fissa. Tra i servizi offerti
dalle reti compaiono anche I'assistenza
legale all'officina, il servizio di assistenza
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Carlo Covini, Sales & Marketing ‘ Diego Grigoletto, AT

~ Manager South Europe di SKF- L Regional Sales
- VSM =d ] Manager South Europe
i di Dayco Europe

Mauro Pirola,
1 Responsabile Vendite
Aftermarket Italia di Ufi
Filters

Piergiorgio Metelli, membro
della Direzione Generale e
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Luca Albertinotti, la
nuova risorsa di Anfia
che lavorera all'interno
del Gruppo di Lavoro
Aftermarket

"'.

officine indipendenti sono strutturati in quattro macro-aree
tematiche, Mercato, Meccanico, Network e Officina, con
I'intento di restituire un ritratto il pill possibile puntuale in
termini di posizionamento sul mercato
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Direttore Marketing di Metelli & V“' :

| questionari somministrati da Anfia ai singoli operatori delle

tramite hot-line, il servizio di e-commerce
del ricambista, la fornitura di software ge-
stionali, la stipula di accordi con le societa
di noleggio o con societa di finanziamento.
| questionari somministrati da Luca Alber-
tinotti ai singoli operatori delle officine
indipendenti sono strutturati in quattro
macro-aree tematiche, Mercato, Mecca-
nico, Network e Officina, con I'intento di
restituire un ritratto il pit possibile puntuale
in termini di posizionamento sul mercato,
tipologia di clienti e rapporto con il cliente;
rapporto con i concessionari, grado di ag-
giornamento delle competenze, interesse
ad espandere il proprio business; rapporto
con il network di appartenenza e grado di
soddisfazione del servizio; rapporto con la
rete di fornitura e gestione del magazzino.
Le risposte ai questionari sono destinate a
confluire in un database e ad essere sotto-
poste ad un'attenta valutazione in itinere,
utile a rimodulare progressivamente I'in-
dagine anche in vista di approfondimenti
e integrazioni alle informazioni acquisite.

“Lo strumento delle interviste sul campo ci
permette di guardare direttamente e in ma-
niera concreta alle varie realta di mercato,
per conoscerle e per riuscire a comunicare
in maniera efficace con esse - commenta
Diego Grigoletto, Regional Sales Manager
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South Europe di Dayco Europe - | produt-
tori, primo anello della filiera, hanno infatti
ad oggi una ridotta consapevolezza dei

bisogni delle officine, anello terminale e
per forza di cose distante”.

“Il progetto nasce dalla necessita di noi
componentisti dell’aftermarket di moni-
torare il mercato alla base - ha aggiunto
Carlo Covini - senza fermarci all’anello dei
distributori, ma cercando di capire qua-
li sono le dinamiche della domanda dal
basso. Investimenti sempre pit importanti
sui progetti per le officine hanno portato
a un significativo sviluppo dei network
nel nostro Paese, con il coinvolgimento di
parecchie migliaia di operatori: riteniamo
importante tentare di fotografare al me-
glio questo ambiente cosi differenziato,
analizzandone |'offerta e raccogliendo le
testimonianze delle officine affiliate”.

“| network sono oggi al centro dell‘atten-
zione della catena distributiva - afferma
infine Mauro Pirola, Responsabile Vendite
Aftermarket Italia di Ufi Filters - e rivestono
un notevole interesse anche in prospettiva,
owvero in termini di sviluppo futuro. Ci inte-
ressa capire come potere lavorare al meglio
con loro, proponendo attivita effettivamente
utili e in linea con le loro necessita, massimiz-
zando i vantaggi reciproci”. ]
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