
Scarabei(AsConAuto): "La relazionecon il cliente
sifa con servizi ineccepibili, trasparenza,flessibilità"

AsConAuto ispiratore di Service Day,

l'evento dedicatoal postvenditanella fi-

liera della distribuzione organizzata,ci

racconta le ragioni dell'incontro, per la

voce del suo PresidenteRoberto Scara-
bel che ci ha rilasciato questa intervista

per telefono. Un autenticofiume in pie-
na, entusiasta,reducedauna fitta serie di

incontri, con un linguaggio inedito, in-

credibilmente figurato, lui dice che da
quando fa presentazioniin inglese prova

ancorapiù gustoaparlarein italiano.

Si ripartecon il ServiceDay?
"È una storia che parte da lontano che

dopo due edizioni in crescitaha subito lo
stop della pandemiae poi ci abbiamo
messooltre un anno a riprogettarci per

offrire valore a tutti i nostri stakeholder:
Caseauto, Dealer, Officine autorizzate.
Officine indipendenti,Società di Noleg-

gio Lungo Termine, compagniedi assi-

curazione, fornitori di equipment,oltre

che naturalmentegli automobilisti. Una

due giorni di riflessione, di conoscenza
(anche grazie ai numerosistudi realizzati
ad hoc, come il ServiceCustomer Study

realizzatoda Quintegia). Insomma,sia-
mo nel pieno della trasformazionedel

Servicedaunaattività di prodottoad una
attività di servizio e contiamo di contri-
buire alla comprensionedi ciò che ci
succedeconun incontroche con gli ami-

ci di Quintegia,non dimentichiamoche
sono loro gli organizzatori,abbiamocu-
rato nei particolari".

Scarabei, in questo momento di cam-

biamenti tumultuosi, come vanno le
cose di AsConAuto?

"Do duedati che da soli esprimonoil cli-

ma a fine settembre:consuntiviamo731
milioni di fatturatosviluppatodai Dealer
all'interno del network versogli 845 mi-

lioni del totale 2022, vuol dire che ten-

diamo ad oltre un miliardo che era il no-
stro obiettivo biennale 2022-2024, con

una crescitasuperioredel 18%, dove si-
curamente pesanogli aumenti di listino,

ma comunquemolto al di sopra della
crescita del settore complessivodel ser-

vice in Italia ( che nel 2022 è stata del
6,5%).E poi mi piacedire, si crescecon
le esigenze dei nostri clienti. Stiamo va-

rando un programma che si chiama
AsConAuto Link, un sistema attuariale
che si sovrapponealle logistichedei no-

stri clienti, e che consentedi muoverein
diretta un ricambio da Torino a Trieste,
senzapassaggiintermedi, è una cosa che
serveai grandigruppi per lo spostamen-

to dei ricambi tra filiali, ma che aumenta
lo stock disponibile e il livello di servi-

zio per tutti i nostri clienti".

Avete recentementesottoscritto un ac-

cordo con Ford, uno dei più dinamici
operatori nel ricambio e nel Service,

che ha scelto l'Agenzia nel suo futuro
contrattuale, ci vuole raccontare su
cosasi fonda il vostro accordo?
"Viene da dire, si parla di Agenzia nelle
vendite e noi nel service la stiamo già

sperimentando. Siamo all'avanguardia
anche qui. Scherzia parte, l'accordo con

Ford si fonda sulla logistica e sul loro

realistico rico-
noscimento che

noi facciamo

meglio di tutti il
cosiddetto ulti-

mo miglio. E

un partner esi-

gente, ma le sue

richieste di ser-

vizio ci fanno
cresceree por-

teranno benefici
a tutti i nostri

.,,

Clienti .

Sul tema della

sicurezzaaveteaperto in questi anni la
battaglia alla contraffazione e la valo-

rizzazione del ricambio originale come

elemento di garanzia, restano terreni
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su cui vi volete impegnare?
" Semprepiù centrale,semprepiù impor-
tante, anche in considerazionedel fatto

che le vetture diventerannosempre più
vecchienei prossimi anni, per le ragioni

checonosciamodi costi e limiti di spesa,
per questo il ricambio originale sarà
sempre più apprezzatodal cliente. Noi

faremoleva sui nostri clienti più profes-

sionali per costruirecon loro una reputa-

zione qualemigliore soluzioneper ripa-
rare la propria auto".

Quali sono i temi centrali per una pro-

posizione di successonel Service?
" Il tema è comepossiamomantenereal-

ta/ migliorare la qualità della riparazione
e la professionalitànella relazionecon il
cliente. Per fare questoserve formazio-

ne, flessibilità, servizio, tecnologia,con-
segne ineccepibili, trasparenza".

Formazione, altro tema chiave, pensa-

te di poter fare la differenza?
" E un terreno fondamentaleper la so-

pravvivenza delle nostreaziende.Cambi
tecnologici e di processo impongono

grandi sforzi di apprendimento.Noi sia-

mo aperti, abbiamodilatato nel territorio
i nostri rapporti con le scuole,mettiamo
a disposizionele nostremigliori officine
per fare pratica. E dobbiamodire che ci

sembrache i ragazzi apprezzino.Dove
dobbiamofare molto è per la formazione
dei ServiceManager,che mancano.Oggi

siamo ancoraa trazioneanteriore,ovve-

ro guida il salone,se vogliamo esserea
trazione posterioreo ancor meglio inte-

grale, i nostri ruoli apicali,come il servi-

ce manager,debbonocresceremolto".

I giovani e l'aftermarket (sia Service

che ricambi) quanto sieteattrattivi?
"Non ci sfuggeche non facciamoattività
sexy, come direbbe Aguettaz,ma siamo
convinti che la nostra proposta ispirata
alla qualità, alla organizzazionedi azien-

de sempre più strutturatee sotto l'om-
brello dei marchi spesso iconici delle

Case auto non possache esercitarein-
fluenze positive anche sui giovani".

Certo che conl'evoluzione tecnologica,

il ricambio originale può avere succes-
so solo se "sfonda" tra gli autoripara-
tori indipendenti, pensatedi farcela?
" Se saremocapacidi formare gli indi-

pendenti ad un percorsodi qualitàdi pro-

dotto e di servizio, sarannoloro per pri-

mi a cercare,anche con l'uso di ricambi
sicuri e di qualità, l'affermazione del lo-

ro ruolo di servizio.Certo, non andremo
bene per tutte le tasche,perché forse la
manutenzionedi auto di quartao quinta
fascia non potranno sostenerei costi di
un ricambio originale, ma in generale

sarà anche il cliente a essereinteressatoa
manutenzionedi qualità che faccia dura-

re un bene che costa sempredi più".

La partnership con Quintegia, sempre
più solida?
" Semprepiù solida, abbiamo sottoscritto
quelloche chiamoun sequel,un accordo
triennale per fare semprepiù grandeil

Service Day. Inoltre, anche per effetto

della nostra relazione forte con Quinte-

gia, abbiamopresentato il nostro business
model in plenaria a Icdp, International
Car Distribution Programme,il Centrodi
Ricerca Europeo sull'Auto, che ci ha
chiesto di entrarvi afar partecomemem-

bro; abbiamo così da unaparte il nostro

businessmodel unico in Europache di-

venta un occasionedi BusinessStudy, e

dall'altra accediamoa preziosomateriale
di ricerca. Di essere in Icdp siamo orgo-

gliosi, perché ci sembra che venga così

riconosciutoil nostroimpegno di innova-

zione cheportiamoavanti da anni".

Siamo nel pieno
della trasformazione
del Service,
dauna attività
di prodotto
a unaattività di servizio

Tutti i diritti riservati

PAESE : Italia 

PAGINE : 3

SUPERFICIE : 79 %

AUTORE : N.D.

1 ottobre 2023 - Edizione supplemento



Roberto Scarabei,

Presidente AsConAuto

Tutti i diritti riservati

PAESE : Italia 

PAGINE : 3

SUPERFICIE : 79 %

AUTORE : N.D.

1 ottobre 2023 - Edizione supplemento


