
in Germaniala presenzadi tanti costruttori (VW,

BMW, OPEL,FORD, MERCEDES...)ha generatoun
maggioreequilibrio nella composizionedel circo-

lante, conia conseguenzache ogni Casaaveva
la possibilità di costruirsi unapropria Retedi assi-

stenza, con ricambi cosiddettiOriginali. E con la
normativaEU checonsentivaforti accordidi esclu-
sione di altri prodotti. Ancora agli inizi deglianni'90
la quotadei ricambioOE erastimatasuperiore al
ó0%.Poiè venutoil RegolamentoMONTI.

In casanostra,il passosuccessivoè statoorigina-

to dallecampagnedi rottamazionedeglianni'90.
Il forte guadagnodel concessionarisui volumi di

venditahaspintole Case,prima la FIAT,a chiedere

unasortadi compensazioneaquestiextraguada-

gni, imponendodi attenuarlicon l'oneredellage-

stione delricambio.Ha funzionato?No.

I concessionaridi venditahannomanifestatouno
scarsoentusiasmoed una scarsadedizionealla
gestionedi questoBusiness,che presentaregole
di gestioneprofondamentediversedalla vendita
di unavettura.Ancheperquesto,l'Aftermarket In-

dipendente ha incrementatodi molto la propria
quotadi mercato.
Ci sonostati altri tentativi ben propagandatida
partedi altre Case,non soloFIAT ( es.Motrio di Re-
nault), ma sino ad ora, l'unica esperienzache ha
ottenutoun risultatocommercialesoddisfacenteè
quella di AS.CON.AUTO, che,nonacaso,èun pro-

getto che non è statosolo pensatodall'alto, ma
haavutola collaborazionedei diversiconcessiona-
ri ricambi,consapevoliche le direttive dall'altonon

avrebberoavutograndesuccessosuun mercato
cheormaiera moltoarticolatoe consapevoledel-
la propriaforza.

DISTRIGO HUBavràil successosperato?Forse.

Costituiràunaminacciaperil mondodell'Aftermar-

ket Indipendente?Non credo.
Qui riprendo!acomparazioneconil mercatotedesco.

Premettoche in questoscritto non ho analizzato
l'impattodelle vetture elettrichepure (BEV) che
influenza l'avrannocertamente,ma tra qualche
tempo.

Casualmente,prima dell'estate,avevo rivolto una
domandaadalcuniclienti/amicitedeschi,ricambisti.
La domandaera:chi è il tuoconcorrente?Inten-

dendo il concorrente"hostis"quellochepuòevuo-
le farti malee metterein dubbiola tua esistenza,
non il semplice" inimicus"con il qualesi convive
tranquillamente.
La rispostaèstatasimile. Al Nord mi hannorispo-
sto: Wessels+ Mueller, Al Sud mi hannorisposto:

Stahlgruber.

Nessunoha citatol'Originale e la suaretecome
nemico. Il perchémi sembrachiaro.Il ricambio

Originale non è un competitorglobale,è percepi-

to cometalesolo per la carrozzeria(anchein fase
calantevista l'offertaAl sempremigliore)e pertaluni

componentielettronici(specieattinenti la sicurezza

o l'assistenzaalla guida).Pertutti gli altri,autocar-

ro incluso, l'offerta Al èautorevoleallo stessolivello

dell'OEconmigliorprezzoemiglior logistica.

PerchéWessels+ Muellere Stahlgruberallora?Perché

operanocon gli stessiprodotti (Marchi Al) ed han-

no gradidi libertàmaggiorisuiprezzi di venditaal
cliente finale,oltrecheunaorganizzazionelogistica

in gradodifornireun serviziocapillaree frequente.
La stessadomandafatta in Italia mi hadato rispo-

ste diverse. Naturalmenteil campioneè limitato e
casuale,non statisticamenteineccepibile.Ma le
rispostesonostateabbastanzacoerenti,
Chi è il nemicodel Ricambista?Non c'è.
Non lo è l'Originale,anchese rimanela curiositàdi

vederecomesi comporteràDISTRIGOHUB. Ma già

possiamoimmaginareche la rapiditàdi reazione
degli operatoriAldi fronteal singoloproblemarap-
presenti un plus che organizzazionistrutturate non

possonoperseguire,
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Non lo è ilgestoredi un magazzinodimassa(Grossi-

sta/ distributore),perchélatoponomasticadelPaese
non consentela creazionedi modelli di trasportoef-
ficaci, costantie validi perogni tipo di prodotto.Gii

investimentiperquesto sarebberoenormi. Amazon

si avvicina,manon pensaminimamentedi garanti-

re unlivello adeguatodi servizioper TUTTI gli articoli.

Coglie certamentele ciliegie, masolo quelle.Ed è

comunquedipendentedai grossistiperla fonte dei
pezzi.Non lo è il commerciantedi fronte, perché
non operaconprodotti e strumentidiversida quelli

che potrebbeimpiegareogni operatore.

UN FINALE SCONTATO

E allora?Siamoin presenzadi una categoriadi

cinghiali ogranchi blu delcommercio?Opulenti e

senzanemici naturali?
Non proprio. Un ostacoloc'èedè il ricambista/

commerciantestesso.
È necessariaa questopunto differenziare l'anali-

si fra Grossistie Ricambisti, e richiamareun antico
eserciziodelielezioni di strategiaaziendaleal Ma-

ster in BusinessAdministration.
Compariamol'elencodei grossistidi 30 anni fa

con l'attuale.Compariamol'elencodei ricambisti

di 30anni fa conl'attuale.

Moltissimi Grossisti, speciequelli che vivevano di

esclusive,non ci sono più.Qualcunonuovo èsor-

to, ma in massimaparteil loro giro d'affari èstato
inglobatoda strutture più grossee meglio organiz-

zate, oltreche capitalizzate.
Moltissimi Ricambistici sonoancora.Con la stessa
famiglia di imprenditori a guidarli. Qualchericam-

bio generazionalenon è stato possibile, qualcuno
non ha avuto successo.Ma l'ossatura della rete
indipendenteal serviziodelcliente finale ha retto

agli sviluppidel mercato.Meglio deigrossisti,infini-

tamente meglio rispetto aiConcessionariAuto.
Dove si annidaquindi il tarlo interno? Nell'ecces-

siva tranquillità, nella sicurezzache quello chesi

è fattosinora siasufficiente, e, soprattutto, che le
competenzelogistiche, diservizio, informatiche su

cui si è contatosinora sianosufficienti ancheperi
prossimianni.

Mi limito acitare dueelementiche possono(e
debbono)preoccuparei nostrigranchiblu,

Sono forti, certo,ma sono buoni, Quindi appetibili

da chi ha chelepiù grossee saanchelui come
aprire le stessevongole(leggasi...gestire le vendi-

te al meccanico,Tutte).Non èuno stravolgimento
delmercato.Solo unariorganizzazioneinmani più
concentrate,e competenti.
Il secondoelementosembrapiù distante,econ-

fesso di non sapereseavrà influenza a breve op-
pure no,Le Flotte stannodiventandocommittenti
semprepiù importanti perla filiera dell'Ai. Ma pa-

gano 27 eurol'ora il costodella mano d'operadi

officina, in Italia.

In GermaniaedaltriPaesiEuropeisiamoa 75euro.

Non faccio alcun commento.La faràlo sviluppo
delnostromercato. (J3
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