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vaguardare

Il nuovo coordinatore
del Gruppo di lavoro
aftermarket

diAnfia, racconta la
sua visione del mercato
e anticipa le linee

direttrici per il futuro

di Paolo Beducci

]
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un patrimonio unico al mondo

Z 7

aolo Vasone, 48 anni, da poco piu

di un mese & il coordinatore del

gruppo di lavoro aftermarket di
Anfia, I'associazione che raggruppa le
aziende italiane della filiera automotive.
Proprio per approfondire e spiegare a chi
ci legge I'indirizzo verso cui Paolo Vaso-
ne vorra muoversi nel prossimo biennio
abbiamo chiesto di poterlo incontrare.
Tutto cid al di la delle affermazioni fatte
dallo stesso Vasone che ha dichiarato di
voler “promuovere e far conoscere ulte-
riormente il Gruppo di lavoro aftermarket

di [Anfig al mercato della distribuzione,
presentandolo come soggetto forte, unito e
rappresentativo delle ricche e diversifica-
te realtd presenti al suo interno, aziende
di primo livello in termini di tecnologie,
professionalita e competitivita sui rispet-
tivi mercati di riferimento. Difendendo la
qualita dei prodotti e salvaguardandone
la legalita, attraverso la lotta alla contraf-
fazione”.

Argomenti che ci trovano particolarmen-
te sensibili, sia in riferimento ai cambia-
menti che stanno muovendo il comparto
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dell’aftermarket, sia per cid che concerne
la parte inerente la lotta alla contraffa-
zione.

Sig. Vasone all’interno della filiera
della componentistica auto, il com-
parto aftermarket ha una rilevan-
za strategica. Rilevanza destinata a
crescere nel breve periodo anche a
causa dell’invecchiamento del parco
circolante. Ci puo dare qualche in-
dicazione sulle cifre che interessano
il Gruppo che lei coordina?

“Le cifre inerenti il mercato aftermarket
non sono cosl facili da quantificare con
precisione. La stima di [A§ifi ¢ che, a
fronte di un sistema produttivo di com-
ponenti auto che in Italia vale circa 38
miliardi di fatturato, circa 12, cioe ap-
prossimativamente il 30%, sia imputabi-
le all’aftermarket.

E un settore anticiclico, ma solo entro
certi limiti. Mi spiego meglio: la crisi
degli ultimi anni & stata cosi violenta
da farsi sentire in modo marginale an-
che sui ricambi. Un calo molto lieve, si
¢ sentito. Ci sono poi le differenze nei
singoli comparti in cui vogliamo andare
a misurare 'effetto. Ma al di [a di questo
aspetto, la lieve flessione di cui parlavo
& legata soprattutto al fatto che la cri-
si ha portato a una minore percorrenza
chilometrica delle auto, e quindi a una
minore richiesta di riparazioni e, inoltre,
spesso le riparazioni sono state effettuate
solo quando non pitt prorogabili. Insom-
ma, si spende complessivamente meno
per l'oggetto automobile. Se poi analiz-
ziamo la tipologia dei ricambi utilizzati,
¢’ da segnalare una netta divisione fra
i due segmenti principali del mercato:
i ricambi originali da una parte e i pez-
zi equivalenti dall’altra. Direi che sotto
questo punto di vista il ruolo delle spare
parts & in crescita. Forse proprio perché
il ricambio viene “sentito’ di pilt da chi lo
compra, si cerca di utilizzare prodotti di
qualita garantita”.

Il primo frangente del 2014 segna
una inversione di tendenza del mer-

cato italiano dell’auto. Questo come
si riverbera sul mondo dei compo-
nentisti e nel periodo pin lungo sul
settore dell’aftermarket?

“Per prima cosa inviterei tutti a non farsi
prendere la mano da facili ottimismi. Il
target fisiologico del mercato del nuovo
per un Paese come I'ltalia, pur restando
distante dagli oltre due milioni di unita
del periodo pre ecrisi, & ancora lontano.
Per dirla fuori dai denti, il traguardo di
1,7/1,8 milioni di nuove auto immatrico-
late & ancora all’orizzonte. Se tutto andra
bene, ci arriveremo non prima di tre anni.
Quindi, la concentrazione sull’aftermar-
ket & diventata da parte di tutti una pri-
orita sentita. Il ricambio diventa inevita-
bilmente un punto di interesse maggiore
e di concentrazione per tutti gli attori
della filiera. Su questo, poi, si inserisce
il modo in cui & cambiata la destinazio-
ne dei componenti. In Italia, per ora, si
producono molte meno auto di un tempo
e quindi tutti i componentisti si sono tro-
vati a dover dare maggiore importanza ai
mercati esteri, senza perd perdere di vista
Iaftermarket italiano, dove le pressioni
sono inevitabilmente aumentate. Si tratta
di un cambiamento destinato a modifica-
re il panorama industriale del nostro set-
tore. Sard necessario investire sempre di
pili e sempre pin sara indispensabile es-
sere internazionali. A questo si aggiunga
anche una crescente complessita tecno-
logica dei prodotti realizzati, che richie-
de, a sua volta, investimenti crescenti. E
quindi, un ruolo e una capacita di essere
internazionali.

Questo significa che per sopravvi-
vere sara indispensabile essere al
tempo stesso produttori di primo
impianto e di aftermarket?

“No, direi di no. Ci sono ottimi esempli
italiani di aziende che sono presenti con
propri impianti in diverse aree del mon-
do, pur non facendo primo impianto. Sia-
mo a Torino, e proprio in questo bacino
cl sono aziende che sono state capaci di
rinnovarsi e innovare, investendo percen-
tuali ragguardevoli del proprio fatturato

Paolo Vasone & il nuovo
coordinatore del gruppo di lavoro

aftermarket di |"associazione
che raggruppa le aziende italiane
della filiera automotive
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in R&D. Ci sono state, purtroppo, anche
aziende che hanno chiuso i battenti. La
discriminante, a mio parere, non & neces-
sariamente nella dimensione. Sta piutto-
sto nella capacita di cambiare, di unirsi
ad altri. Magari solo per esperienze mira-
te e specifiche. Oggi vince chi & capace
di capire il mercato, di seguirlo, soddi-
sfarlo e soprattutto interpretarlo nel modo
pitt innovativo. Molti schemi del passato
sono saltati, e saper gestire il cambia-
mento & fondamentale.

La buona volonta e il fiuto pero non
sono sempre 'unica ancora di sal-
vezza. Quali a suo avviso gli altri
elementi fondamentali?

“Lltalia, sotto questo profilo, deve cerca-
re di mantenere vive e attive le proprie
eccellenze, che qui passano sotto il cap-
pello dei distretti industriali. Un vero e
proprio patrimonio di valore immenso,
che abbiamo tutti il dovere di preserva-
re. Laltro aspetto importante & che molte
realta imprenditoriali hanno percepito la
necessita di fare squadra. Cosi, sono nate
e stanno nascendo delle vere e proprie reti
di aziende, che si uniscono per affrontare
insieme mercati difficili. Uimportante &

22 A Incontri

mantenere vivo il pitt possibile un tessuto
sociale e imprenditoriale evitando che le
aziende divengano, come & accaduto in
passato, mono cliente, e quindi troppo
esposte e dipendenti da elementi estranei
alle proprie capacitd. In questi casi, la
diversificazione del rischio commerciale
& stato uno degli appigli pitt importanti.
E insisto: & indispensabile anche rinun-
ciare ad essere individualisti oltre ogni
possibile buon senso. Dobbiamo impa-
rare a renderci conto del patrimonio che
abbiamo e che non sappiamo valorizza-
re a livello mondiale. Su questo aspetto,
in particolare, mi dard molto da fare nei
prossimi mesi e anni. Altri sanno vendere
per propria una tecnologia che viene tutta
dall’Ttalia. Non siamo secondi a nessuno
sotto questo punto di vista. Abbiamo l'oro
in casa e dobbiamo imparare a rispettarlo
e valorizzarlo.

Parliameo di catena distributiva. An-
che sotto questo punto di vista ’Ita-
lia fa storia un po’ a sé, lungo tutto il
percorso che anima questo mondo.

“Credo che anche sotto questo punto di
vista ci stiamo avvicinando al punto di
svolta. Nel senso che, anche qui, le ano-
malie italiane di cui parliamo da una ven-
tina di anni stanno arrivando al dunque.
Tutta la filiera sta modificandosi profon-
damente e credo che alla fine assisteremo
a dei bei cambiamenti. Di solito si dice
che a sopravvivere saranno i pitt grandi,
complice anche il numero, in costante di-
minuzione, delle officine. In questo caso,
pitt grande, perd, non credo significhi ne-
cessariamente in grado di avere un’offer-
ta sterminata di marchi e prodotti. Non
serve pilt mettere sugli scaffali, a disposi-
zione dei clienti, un prodotto nuovo ogni
mese. Anzi, si dovranno sempre piu fare
scelte precise. Non si dovra pi lasciare
all’installatore (nel caso del ricambista) o
al ricambista (nel caso del distributore)
la facolta di decidere autonomamente. Si
dovra essere in grado di presidiare una
propria area di mercato avendo, per cia-
scuna tipologia di prodotto, pochi marchi
a disposizione, ma che vadano a coprire
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esattamente il segmento a cui vogliamo
rivolgerci.

Questo discorso porta dritto ai grup-
pi di acquisto.

“I gruppi di acquisto hanno un’origine
nobile che, a mio parere, & stata un po’
modificata in questi ultimi anni. Ormai
anche qui, tutti hanno tutto. Non esiste
pitt una distinzione fra I'uno e I'altro. In
questo modo, perd, a farla da padrone &
il prezzo sullo scaffale. Mentre i criteri
possono e dovrebbero essere altri. 11 ri-
schio & che poi il tutto si traduca in una
pressione eccessiva sui prezzi, con danni
alle marginalita di tutti. Non ci sono pit
le eccellenze, siamo in una pianura ‘neb-
biosa’ in cui le vette, molto spesso, non
si vedono pit. Alcuni gruppi di acquisto
stanno mostrando, in questa fase, qual-
che limite. Anche loro dovranno ripensa-
re certi aspetti del proprio lavoro sia nei
confronti dei loro associati che nei con-
fronti dei loro fornitori partner.

Parliamo ancora di filiera distribu-
tiva. C’e, da parte di alecuni mecca-
nici, la cattiva abitudine a trasferire
il costo della manodopera sul ricam-
bio, cosi da sembrare pilt economici
agli occhi del cliente. Cosa ne pensa?
“E una domanda che ci facciamo da mol-
to tempo, anche in lfid) Devo dire che
la situazione & cambiata e sta cambiando.
[ meccanici devono capire che il loro va-
lore aggiunto non & il prezzo basso, ma la
professionalit. Si inizia ad assistere a fe-
nomeni in cui & I"automobilista a procu-
rarsi il pezzo e a chiedere al meccanico il
costo del montaggio. Non tutti i meccani-
ci, perd, sono disponibili a questo gene-
re di richiesta. Che a mio parere & figlia
dell’era di internet, in cui informarsi, co-
noscere, confrontare & molto pii facile e
veloce che in passato.

Last but non least il problema della
contraffazione.

“Problema serio, anche se meno diffuso
rispetto ad altri settori, come ad esempio
la moda. Nel nostro mondo, di solito, & le-

gato alla contraffazione di prodotti quali
candelette per diesel, candele e pastiglie
freni. Anfiay in questo settore, si & data
molto da fare e continua a collaborare con
la Guardia di Finanza, che negli ultimi
anni ha collocato il mondo dei compo-
nenti auto fra quelli da sorvegliare di pit.
Da parte nostra, cerchiamo di sensibiliz-
zare gli operatori del settore circa i rischi
che corrono, e fanno correre ai loro clien-
ti, montando pezzi falsificati, con marchi
contraffatti spesso in maniera grossolana.
La sconfitta della contraffazione passa
inevitabilmente anche, e soprattutto, at-
traverso la sensibilizzazione di chi poi
sceglie il prodotto da montare sull’auto-
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vettura del cliente. Il problema & che nel
mondo dell’auto & la sicurezza ad andarei
di mezzo. A giocare in favore degli onesti,
perd, ¢’ela selezione del mercato. Diven-
tando sempre pitt un mondo di attori seri
e professionali, infatti, & difficile che ci
possano essere distributori, ricambisti e
meccanici che cedono alla tentazione del
guadagno facile. Un’area in cui, invece,
si potrebbe fare di pin, anche se & molto
difficile, & la contraffazione dei prodotti
venduti via internet, dove I'inganno & pin
facile. Si potrebbe realizzare una sorta di
marchio DOC, come si inizia a fare in al-

tre nazioni.

Quali sono, per concludere, i suoi
must per i prossimi mesi in veste di
responsabile del gruppo di lavoro

promuovere le aziende [Anfial aftermar-
ket che, da parte loro, sono aziende di
un certo livello. Indipendentemente
dalla dimensione. Si tratta di realta
che investono sul prodotto e sulla ri-
cerca, e per questo devono trovare nel
gruppo aftermarket la sponda miglio-
re possibile verso il mercato. Laltro
aspetto, invece, concerne la qualita
del prodotto che deve essere spinta e
promossa in tutti i modi possibili. Evi-
tando che questo patrimonio corra il ri-
schio di essere disperso. La nostra for-
za & il prodotto e quindi deve essere il
prodotto il nostro centro focale. Anche
perché questo patrimonio, a volte, vie-
ne diluito troppo lungo la filiera. Infi-
ne, allargare la base degli associati. Ci
sono ancora molte realtd che possono

aftermarket di Anfia? diventare parte integrante della nostra
“Sicuramente dovremo operare per assoclazione.
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