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LAFIERA. Secondo giorno oggiin via Caprera del Service Day

Meccanicl e carrozzieri
alla sfida dell’elettrico

Lafiliera del post vendita
del settore automotive
cheinltaliaconta
sucirca 30mila eziende

Quintegia e AsConAuto han-
no scelto il Brixia Forum di
Brescia per la prima edizione
del Serviee Day, l'evento dedi-
cato alla filiera post-vendita
del settore automotive. II
comparto dell’'assistenza e ri-
parazione del settore auto og-
gi conta 35mila aziende trari-
paratori, carrozzerie e gom-
misti, e vale in Italia circa 30
miliardi di euro. Sono nume-
ri epurati dalla crisi economi-
ca: 13 anni fa c’erano diecimi-
la officine multimarea in pitt
nel nostro Paese, e solo ora
perla prima volta dopo sei an-
nilafiliera after-sales é torna-
ta a superare i 30 miliardi di
fatturato. L’evento inaugura-
to ieri, promosso dalla socie-
tatrevigiana Quintegia esper-
ta in ricerca, networking e
formazione nel settore
dell'automotive, ha lo scopo
di «considerare il service co-
me protagonista della conces-
sionaria sia per la marginali-
tache crea, sia per la fidelizza-
zione che instaura col clien-
te» ha spiegato Fabrizio Gui-
di, presidente di'AsConAuto
che rappresenta i 21 consorzi
in cui sono organizzate quasi
mille concessionarie.

La due giorni di lavori met-
te intorno ad un tavoloiripa-

Una vedutadi Brixia Forum in occasione del Service Day FotoLive

ratori autorizzati, le case au-
tomobilistiche, i riparatori in-
dipendenti e le aziende di fi-
liera per lavorare insieme sul-
le sfide del futuro. A partire
dall'incremento dell’elettrico
per le nuove auto: si prevede
che fra dieci anni il 70 per
cento delle vetture di nuova
immatricolazione saranno
ibride o elettriche pure, il set-
tore post-vendita e pronto ad
affrontare il cambiamento?

COSi COME Leonardo Buzza-
vo, professore associato in
Management alla Ca’ Fosca-
ri, ha postol'accento sulla ne-
cessita di una maggiore com-
ponente di marketing anche
per il service: «Si fa molta
analisi per capire il prodotto
ma non per capire il cliente.
11 service deve segmentare i

propri clienti e non standar-
dizzarli, per fidelizzarli & ne-
cessario trattarli per le loro
specifiche esigenze e avere
proposte personalizzate da
sottoporre, magari attraver-
so un abbonamento».

Chiha capito come farlo ¢la
Ford che con la sua campa-
gna «FordService. Libera il
tuo tempo» ha vinto il Pre-
mio nazionale per la Comuni-
cazione Post Vendita 2018,
ideato da Quintegia con il so-
stegno di Wiirth per valoriz-
zare la casa automobilistica
che pil si e distinta nel mar-
keting dell’after-sales. Servi-
ce Day prosegue oggi in via
Caprera, alle 14.30 ci sara
Dan Peterson per parlare di
«Spirito di squadra: la chiave
del successo». e ssAL.
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