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e programimi, col lancio di nuovi progetti legati alle partnership con Magneti Marelli e
Mondolfo Ferro, e prosegue nel reclutare nuowi affiliati offrendo garanzie sui markup e un

supporto a tutta prova
FRANCESCO LOJOLA

UNA PROFESSIONE IN DIVENI-
RE, quella del rivenditore spe
cialisla, in un contesto di merca-
to eggetto di trasforma-

sUo quinis anno di vits ¢ pronta
al salto di qualitd. “Lobieltive -
dice Federico Tebaldini, ad del-

niEbwark omonima - Si nassume
el contribuire atthvamente alls
crescita professionale del riven-

ditore specialista, cosi da

Zioni sempre pil rapide,
da assecondare pronia-
mente per non restane al
palo. Tra chi si propone
niel ruslo di calalizzatore
del cambiamento, con
un ventaglio di proposte
di concrelo supporto, o'é

™ generare da un lato nuove

P
opportunitd di business e
dall'altro in modo da spin-
gere SuU un Sempre mag-

giore ampliamento  non-
ché sulla gualificazione
del servizeo reso ai clienti
fimali”, Mala con un lfocus

il network Cdg. Acroni- | CONSULENTE DI GUIDA, | ben preciso, centrato sul

ma che sta per Consy-
lenti di guida, per una

rele legata a due marchi distinti,
Yokohama e GT Radial, giunta al

la societd bresciana Cdg-One,
cui fa capo Uorganizzazione del

mercato delle grandi flolte
e delle societa di noleg-
gio @ lungo termine, la rele Cdg
& crescipta in fretta: oggi pub

contare su oltre 800 punti vendi-
ta distribuiti sullintero territorio
nazionale, 250 dei quali rappre-
sentano lo zoccolo dure. “Sono i
rivenditori con i quali abbiarmo un
pit stretio rapporto di collabo-
razione ¢ che distinguiarmo dagl
aliri, il cui impegno & invece vo-
tato prevalentemente alle flotie”.
Su di loro si concentrano le mag-
giori attenzioni per lo sviluppo
del network, al cui rafforzamento
Cdg-One quarda con una sene di
nuUoY progetti.

Non di sole flotte

Sottolinea Tebaldini: "Continu-
iame a credere nel business
delle floite, che guest'anno ha
fornito  risultati  significatna e
che prevediamo possa crescere
ulteriormente nel 2015 Ma ora
siamo pronli e decisi a spingere
anche in alire direzioni, accom-
pagnando da vicing 1| rvenditore

Messuna intenzione di avventurars]
nelle-commerce, come altri hanno
gia fakto: “La cosa non & all'ordine del
giarno, considerando anche che (online
incide tuttora sul venduto in misura
assal marginale. Altra cosa & Invece
|a prenotazione del cambio stagionale
del pneumatic, come pure Uattivita di
customer relationship management™. [
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nel percorse di un'improrogabi-
le e irrinunciabile evoluzione”,
Cib che significa in primo luego
mantenerli aggiornali & aumen-
lare la loro preparazione becmi-
ca, Sopratiutio in guest'ollica si
legge la collaborazione awiala
alla fine dello scorsoe anno con
Magneti Marelli After Market,
da cui & sortito un articolato ca-
lendario di corsi di formazione
per i rivenditori del network. "Si
tratta di unattivild in cui credia-
mo fermamente ¢ che & gia stala
programmata anche per il 20167,
Le sessioni di lraining si riferi-
scono alla meccanica leggera e
allelettronica, legandosi allo svi-
luppo delle dverse attivita com-
plementari al core business dei
pneumnatici. “Levoriamo anche -
aggiunge Tebaldini - per elevare
i contenuti e gli standard del ser-
vizio, in modo lale da permetiere
agli automobilisti che scelgono

- [ IN PRINCIPIO, IL BUSINESS
DELLE FLOTTE

Un focus ben preciso e la scommessa sul-
la costanza qualitativa degli standard offerti
alte leasing company & alle societd di no-
leggio a lungo termine: proprio su questa,
sui senizi alle flotte, I3 rete Cdg ha costru-
ito le proprie fortune, "Con una struttura -
soltolinea Federico Tebaldini, responsabile
del network - snella e dinamica, lorte di
un sistema logistico da primato. Cia che da
un lale ha atlratto i rvenditors, per i guali il
business delle flotte rappresenta un formi-
dabile generatore di traffico, e dall’altro ha
consentito di moltiplicare in frelta le part-
nership”, A convincere gli affiliati, “non solo
un ufficio dedicato e un portale internet su
miswra, ma anche e soprativilo la certerza
della dispanibilita del prodotio, la possibilita
di far coincidere acquisti e vendite, evitando
esposiziond hnanziane, vn flusso di autoriz-
zazione gestito in modo rapido e finalizzato
da consegne in automatico, per la soddisfa-
zione dei clienti: ecco il circolo virtuoso che
ci ha permesso di crescere in guesh anni’,
La gualitd del servizio, insomma, come ele-
mento discriminante per fidelizzare flotle
grandi e piccole, e un insieme di garanzie
operalive per rassicurare | rvenditori nel
lavore giorno dopo giorno. “Dal prossimo
anno - sostiene Tebaldini - potremo grocare
una carta in pil, grazie al supporto diretto
che Yokohama potra fornire per laggiudica-
zione delle gare™,

i rvenditon Cdg di decidere con
la massima consapevolezza tra
preumatici differenti e individua-
re sampre i prodotti e L soluzioni
pilt adatte alle proprie esigenze,
con una costante attenzione al
tema della sscurezza™. | nuo-
vi progetli in cantiere mirana a8
eslendere lo spettro delle alli-
vitd, “com’é nelle logiche di un
network che ha assunio una
consistenza, una copertura e una
caralura significative. Senza perd
modificare la filosofia su cui si
fondano impostazione e sviluppo
della parinership con gli aderenti
alla nosira rete”,

La formazione come
fattore chiave

“In altre parote, Cindipenden-
za del rivenditore professionista
resta per noi un punto fermo e,
al lempo stessp, non Ci interas-

53 monopolizzarlo né fissare »
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obieltivi fuori misura, ma piut-
tosto metterlo nelle condizioni
migliori per affermare le pro-
prie capacita, differenzandosi
sul mercato”. Una riconosci-
bilith cui contribuisce anche
limmagine del punto vendita:
“Nellambito della partnership
= conferma U'ad di Cdg-0ne - &
inquadrano nuow  investirmen=
ti a favore della qualificazions
estetico-funzionale dei nogo-
zi, all'esterno e al loro internao,
proprio perché rappresentano
le mostre bandiere sul territono
e dunque tutto questo merita
un'atienzione particolare™. Mel
quadre dei progetli in itinere
che puntang allo sviluppo della
rete 51 segnala liniziativa che
prende l& mosse dalla partner-
ship con Mondolfe Ferro, mar-
chio delle autoatrezzalure con
il quale Cdg-One ha concorda-
to anche un'altivith formativa
ad hoc: al centro, oggi pit che
mai, Uaccuratezza del lavoro
per un serizio a prova di fide-
lizzazione. “Supporto assiduo e
manrginalitd garantifa = riprende
Tebaldini - sono le due locuzioni
chiave nella crescita del nostro
network, per il quale prosegue
Lopera di reclufamento di nuowi
candidati. Facendo altenzione
che allincremenios dei wvolu-
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mi corrisponda per lo meno il
mantenimento  dei  medesimi
Ivelli qualitativi”. Lobietive &
intessere relazioni di muluo
vantaggio sempre pid sirethe,
in rmaniera che | dealer possa-
no operare senza timor circa |
markup & la sicurezza finanzia-
ria. Proprio perché crediamo
che la tranguillitd contribuisca
alla qualitd del lavoro e, pid in
generale, del network. Ecco al-
lora la marginalitd assicurata ai
rivenditori, che put crescerng in
base a un Maggione iIMpegno, &
Uevitare loro il crearsi di esposi-
zioni finanziarie™.

Servizi e nuove
opportunita

Duanto agli altri servizi a corol-
lario, il supporto alle iniziative
promorionali segue una sirada
diversa da quanio propongons
reti concorrenti. “Invece che sui
voucher a sconto, oggi cosi co-
muni come strumenio per ge-
nerare la domanda del pubbli-
co niel pdv, preferramo contare
sullattivismo dei nostri riven-
ditori. Ai quali dedichiamo spe-
cifiche promogzioni che possono
sfruftare in piena autonomia per
spingere la vendita dei prodotti.
Privilegiamo le attivitd dirette al
rivenditore perché lo riteniamo
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in grado di orientare al meglio
le scelte d acquisto & desideria-
mo che rimanga al centro del-
la scena: data per scontata la
qualitd dei preumatici, & un atto
di fede nei suoi confronti e nelle
sue capacita propositive, che fi=
nora ha pagato”. Una proposili-
vita che potrebbe trarre ulterio-
re giovamento dall'uso di nuowvi

strumenti online. “Al riguardo
= alferma Tebaldini - sliamo
valulando la possibilitd di for-
nire servizi inediti attraverso il
portale Cdg-0One, coniugando il
network reale alla rete virtua-
le”, 5i tratterebbe innanzitulio
di consentire al dealer di inter-
facciarsi con i propri clienti, gia
acquisiti e potenziali, con op-
portunitd di gestire il rapporto
in modo tolalmente autonomo.,
Messuna intenzione, invece, di
avwenturars: nell’e-commerce,
come altri hanno gid fatto: "La
cosa non é allardine del giorna.

Altra cosa & invece la prenota-

zione del cambio stagionale dei

pneumatici, come pure U'atlivith

di customer relationship mana-

gement”. Avanti, insomma, con

le declinazioni pit rodate della

nouvelle vague, senza derogare
al pragmatismo che fin dallini-
zio ha informato lo sviluppo del
network. m

L rede conla oline
B0 puniti vendila.
250 dei quali

r ol
] | Cdg-One
Com una paringr-
shap pid slretia,
legata non sobo
al business delle
Ralbe.



