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Scarabel (AsConAuto): “Vogliamo che i nostri clienti
crescano e resistano alle perturbazioni del mercato”

Roberto Scarabel. ¢ appena stato confer-
mato dai suoi soci come Presidente di
AsConAuto, per rinnovare il suo impegno
di mnovazione ¢ di sviluppo della piat-
taforma di servizi e di vendita del ricam-
bio originale. Nell'imminenza di Service
Day 20235, inieiativa di Quintegia. con il
supporto di AsConAunto. dedicata alla as-
sistenza postvendita ufficiale delle Case
auto. facciamo con lui il punto della pro-
posta AsConAuto.

Scarabel, la prima domanda d’ebbligo ¢
sull’allargamento del mercato ai marchi
cinesi, alcuni dei quali si sono gid
associati a Unrae, come vi ponete neiloro
confronti?

“Esattamente come ¢i siamo posti rispet-
1o alle altre Case aulomobilistiche e ai
Concessionari che nel tempo hanno deci-
so di distribuire ricambi originali attra-
verso la logistica di AsConAuto, Il clien-
te che sceglic vetture di un new brand ha
diritto ad avere il medesimo servizio di
chi opta per un legacy brand. Non di-
mentichiamo, poi, che la gran parte dei
Concessionari che ha abbraccialo questi
miovi marchi per rendere sostenibile il
business in un mercato che non cresce, ¢
gid socia AsConAuto. In sintesi non ¢'¢
siata una trattativa: possiamo piuttosto
parlare di un ampliasmento o spostamento
del business™.

Vi siete associati alla Iedp, la qualificata
centrale di ricerca automohilistica curo-
pea, che tipo di riflessione portate a casa
da questa esperienza,

“Quando ci si incontra tra csperti di un
settore nascono sempre nuove idee, Tedp
riunisce quattro volie Mammo manager di
multinazionali  dell’automotive nonché
fornitori di servizi estemi alla mobilita
che si confrontano su temi speeifici. Cia-
scuno riporta la sua cspericnza ed ¢ cstre-
mamenie ulile non solo per capire a che
punio siamo nispetlo ad alir Paesi euro-
pei. ma anche come si stanno affrontando
le medesime sfide. C'¢ uno scambio di
best practice che & sempre win-win, Ag-
giungo che ledp non si focalizza solo sui
ricambi, ma ci conscnte di allargare i no-
stri orizzonti con nuovi progetli e spunti
di indagine”.

Il cambio tecnologico, sia pure con nu-
meri diversi dalle previsioni sta avve-
nendo, ¢id rende sempre pint importante
rivolgersi con il ricambio originale alla
riparazione indipendente. Che stra-
tegia avete per essere interessanti ¢ al-
ternativi al ricambista indipendente,
che si sta muovendo anche verso il ri-
cambio di Oem?

“AsConAuto ¢ nata per promuovere il ri-
cambio originale. Il ricambista indipen-
dente che si sta muovendo in questa dirc-
zione per noi non rappresenta un problc-
ma perché, comunque, si rivolge ai Con-
cessionani per le fomilure. Per quanlo ni-
euarda. invece, il mondo della riparsdone
indipendente. credo che la proposta
AsConAuto sia vincente per diverse -
gioni: consente di ordinare ricambi origi-
nali rapidamen-
e attraverso la
piattalorma
Aria - e a que-
sto  proposito
posso anticipare
che sono in arri-
vo interessanti
novila - e di po-
ler conlare su
una logistica ra-
pida ed efficien-
te. offic corsi di
formazione  per
essere  sempre
aggiornali ¢ operare nel rispelto dei rego-
lamenti. si pud contare su parnership di
valore, Vogliamo che i nostri clienti cre-
scano insieme a noi ¢ resistano alle per-
turbazioni del mercato™
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Usato, spesso generito dal noleggio sia a
Breve sin a Lungo Termine, anche di
provenienza curopea, destinato a cresce-
re per ragioni di costo e di resistenza al
cambiamento, che cosa pensate di fare
per confermare anche in questo caso il
valore del ricambio di Oem?

“Questo ¢ un tema che impegna scmpre di
pitt 1a rete dei Concessionar soci AsCon-
Aulo. Per rigenerare I'usalo e applicare le
formule concordate con le varie Case au-
tomobilistiche - si arriva a 110 severi con-
trolli - & neeessario utilizzare ricambi ori-
ginali, Tl cliente che acquista una vettura
di remarketing, magari anche di lascia pit
alla rispetlo a quella che avrebbe scello se
avesse puntato sul muovo, deve infatti
avere la certezza che la siessa offra sicu-
rezza ¢ affidabilith. Sono certo che IMuti-
lizzo di ricambi originali aumcntera nel-
"usato anche perché Iauto sta diventando

E ilmomento di consolidare,
ma puntiamo comunqgue
alla crescita: peril 2025

ci attendiamo un +5%

con un giro di affari intorno
agli 1,2 miliardi di euro

un bene di consumo pin durcvole rispetto
al passato visti ghi elevati costi del nuovo.
E tulto cio che ha valore va curato™,

Come pensa si evolveri offerta di logi-
stica del ricambio anche alla luce diuna
crescente concentrazione dell’offerta, es-
sendo sempre meno i Dealer?

“Ci sono meno operatori. ma le sedi non
sono  diminuile, ansi stanno crescendo
con Uinserimento di nuovi marchi sul
mercato ciascuno dei quali ha una soa
corporate identity. A questi si aggiungono
i magazzini centrali sui quali hanno pun-
tato alcuni costruttoni ¢ che serviamo sia
con la logistica dei consorzi, sia attraverso
il servizio interregionale Link. Siamo in
grado di consegnare ricambi  originali
ovungue”,

Che programma avete nell’area della
formazione professionale?

“E un’area sulla quale stiamo continuan-
do a investire e lo dimostra il recente in-

gresso nella squadra di Luca Montagner

mel ruolo di Senior Advisor dell”Aca-
demy. divisionc che propone percorsi for-
mativi a wtti gli operaton affiliati. 1" of-
ferta di AsConAuto Academy spazia da
corsi di formavione obbligatoria. 1 gl
ultimi introdotti quello di 16 ore per i da-
tori di lavoro, fino a quello specialistico
dedicato a meccatronici. carrozzieri ¢
gommisti. Stiamo poi lavorando a percor-
si ad hoc per svilupparc ¢ incrementare il
busingss a ttti 1 livelli”,

Come si sta sviluppando AsConAuto ¢
quali previsioni di risultato 20257

“All'inizio di questo mandato ho annun-
ciato che dopo una crescita esponenziale
del 58% in tre anni ¢ giunto il momento
di consolidarc. Questo perd non significa
che non puntiamo al segno positivo: per il
2025 ci altendiamo un +5% con un giro di
affari intorno a 1.2 miliardi di euro™.

Parole d’ordine per Service Day 20257
“Riprogettare il futaro. Service Day, lo ni-
cordo. un evenlo di Quintegia nato da
un’idea di AsConAulo, & I'occasione per
rimettere il service al centro e comprende-
re come valorizzarlo, nonché come utiliz-
zarc al meglio le risorse a disposizione
per migliorare le performance aziendali.
Per I'edizione 2025 sono previste 25 scs-
sioni. tra keynote e tavole rotonde. Si par-
lera di mercalo e contesto. con focus sul-
Uimpatlo della transizione elelirica. di
strategia e business, di innovazione e cul-
tura aziendale con Uintegrazione dell’in-
telligenza artificiale al centro del dibattito.
Saranno presentati diversi studi dedicati ¢
specifici per il settore antomotive. Tra
questi il Quadrante AsConAuto con ['i-
dentikit della nostra rete. L appuntamento
¢ presso il Centro Congressi di Verona-
Fiere il 16 ¢ 17 ottobre™
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