PNEURAMA

CUIDO SCHIAVOM,

FEDERFPNEUS

Sempre piu investimenti
in servizi e professionalita

In questa fase di recessione cerchiamo di capire con il Presidente di Federpneus come
cambia il mercato, quali sono le prospettive per la categoria e quali strumenti pud

utilizzare per far fronte al momento

Guido Schiavon, proviens da una famiglia di Rivenditan
di pneumatici che hanno operato nella provincia di Ro-
vigo fino alla meta degli anni '60. Ha una visione a 360
gradi def mercato del preumatico, prnima lavorando per
quasi 20 anni per due Case Fabbricanti per poi fondars
nal 1929 || Consorzic Gommist Spacialisti - T.5.C del
auale ricopre attualmanta la carica di Amministratare
Delegato, Dal 1985 & Presidente di Fedarpneus.

Presidente, prima di entrare nal vivo del mercato
di oggi, pud dare un‘idea di come si siano evaluti
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negli ultimi anni la rivendita ed il mercato del
pneumatico?

Dopo la prima meta degli eanni ‘B0, ha cominciato a
prendere forma un grogetto o distnbusone voluto dai
Fabbricant: che hanno coinvolto, per aree di mercato
pill @ meno estese, dod madi-grandi rivenditori lacali
oppure, per quelle ares dove non c'arang, alcuni gros
sisti che operavano gig con i propri marchi a livello re
gionale o nazionale. duesta politica distributiva fatta di
regole malto blande ha provocato nel gire di pochi arnd
una maggione presenza i plocol oparator, sopratiutto
legat sl autoriparazione o atle stazioni di servizio, sen
73 esperienza g specializzazione nel nostro settore, ma
con urranma determunante che & quella del prezzo, 1a
cendo abbassare notavalmente la nostra redditivita, La
tendenza di quest ultirmi 2 o 3 anni, da parte dai Fabbri-
canti, almano nelle intenzion, & guells di cercare una
collaborazione pil stretta con la Rivendina Specialisti-
ce. Stiemo alla finestra a guardare

Parliamo di dati, come ha chiuso I'anno il sell-out
nei diversi comparti?

Il nostro settore & sempre stata kegato agh umaon aco-
namicl e politicl, ma negl ultiml anni ha subito fort
sbalzi dovutl anche alle mutate situgzioni meteo e sta
gionali. MNella prima meta del 2008 gueste componant
hanno avuto ripercussioni negative, fortunslameriis
ritigate da un'inversione di tendenza dell'ultimo bime-
stre che cl ha permesso, nel compano vettura, di recu-
perare una buona parte del fatturato, mentre nei com-
parti industriali la negativitd nell'ultimo bimestra &
peEggiorata.

Il comparto vettura invernale in Italia, a differenza
di molti altri Paesi, & ancora fortemente condizio-
nato dalla presenza di neve ed il trend subisce pa-
nalizzazioni durante gli inverni poco nevosi, ancha
s5& negli ultimi anni si nota una maggior consape-
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volezza dell’invernale come equipaggiamento
abituale per la stagione fredda. Quest'anno, tra
un ottobre e un novembre estivi e le abbondanti
nevicate di dicembre, qual & il trend?

In ltalia, fino a 2 o 3 anni fa, solo sleune regioni del nord
erang sensibili al rmontaggio di pneumatici invermall, nal-
la stagione fredda. Cuest preumatici erano da tutt ali
oparatori ed utenti indicati come ‘pnewmatici da nave’,
banalizzando in gran parte il loro uso, che grazie alle me
scole wrmiche ed al modersi profill battistrada parmet-
[0G WN uso nensivo nefle stagioni autunno-mverna. n
questi ulumi anni, grazie alte due associaziont Assogam-
ma e Federpneus, s sta cercando con una campagna
mirata di sensibilizzare 'opinione pubblica sulla necessi
ta di usare gl preurnatici invernali nella stagione fredda,
per una maggiora sicurezza e mobilita. | serme & germe
gliate per gl utenti che dell’auto ne fanno uno strumeanto
di lavoro, mentre per gl altri diverta una netessits guan
da la reve cade sulla sogla di casa. | rend & positivo,
S8 panso che 40 anni fa, quanda s & cominciato a prm-
porfre & & vandere | prmi pneumaticl termic al posto di
qualll da neve chiodatl non si godeva di alcuna credibilita
da parte dell'utenza.

CQuesto inverno in numerose occasioni sono state
chiuse le strade agli autocarri non dotati di pneu-
matici invernali o catene. Lei & da sempre un so-
stenitore dell’utilizzo di pneumatici invernali an-
che parl‘autocarro. Sara questa una delle prossime
sfide di Federpneus?

Nel trasporio pesanta, con 'ayvento del montaggio
nzllassale maotore i pneumatic: tassellat, & diffuso
neil'utenza il credo che guesti siano anche il Woccasana
par la stagione invernale, compresa la mobilita del
rmezzo su strade innevate, Per guest’ultima situazions
tutti | Fabbricant! producono dei pneumatici specific
che nan vengono adeguataments pubblicizzat e pro-
posti allutanta finale. Fing all'inizia degl annt 80 quas
tutta l'utenza, con percorrenze medic-lunghe, tenavs
nel propri deposill, sempre prontl gid montath sul cer-
i, pneLmatic M4S =is nuowi che Ficnpart], cha vani
vano utiizzall sugh automezzl ad cttobre e smontati ne
mase di marzo successivo, A quell'apoca arano o
cperative le grandi vie di comunicazione nazionali, ma
pachissimi erana 1 problemi derivanti dalla circolazione
di automezzi pesanti nella stagione invernale. Song
eorvinte che con una maggiors comunicazions in meri-
e ed una maggiore sensibifizzazions dedgli organi com-
petenti si possa arrivare a fiselvare | problemi dells mo-
bilita invernale, che blocca 'intero Paese, creando
ingenti pardite economiche alla comunita.

Per anni la categoria ha investito in servizi e pro-
fessionalita per differenziarsi dagli aftri canali di
distribuzione. Come viene percepito dal cliente
professionale e dal consumatore il costo delle pre-
stazioni di servizio? Oggi che bilancio si pud fare: il

atate Schiavon. Prezidante di Fedampnes

Rivenditora ha ancora difficolta ad ottenare la giu-
sta remunerazione per le prestazioni tecniche?
Qualche cosa =1 sta muovendo it s&nso positive, non
per nostra volonta, ma per necessita. Alle maggior par-
e della nostra categoria chiedere \@ giusta remunera-
Zione par le prestazioni di ServiZio crea una situazone
di difficolts e la certszza di perdere il clieme; & rsaputo
che il cliente si perde per il lavorg non esequite & regola
d'arta, non per | prezzo richiesto. In ogm caso, | mag-
giori costi di gestiona, '8 minare mardinalita dervante
dalie vendite e (a legge che obblga a distinguere | pro-
venti derivanti dalla vendita da gqueli delle prestazioni
stanno mutando positvamente la mentalitad della ne-
5iTa Cateqgona

Un altro costo significativo dell’attivita che il
cliente fa fatica a comprendere & la gestione dei
pneumatici fuori uso. In attesa dell’attuazione
dell’art. 228 del T.U. ambientale (D.lgs 152/2006]
che prevede un contributo a carico dell'utente per
la gestione dei P.FU, il Rivenditore riesce a farsi
pagare i costi di smaltimento?

In questi ultimi 30 anni, indipandentameants da tutto

Come in tutte le crisi economiche,
analizzando in profondita i fenomeni si
possono trovare anche degli aspetti
positivi. If mondo dell’autoriparazione,
dalla situazione attuale, dovrebbe
trovare delle positivita avendo a
disposizione un bacino di autovetture
che non vengono sostituite e che
necessitano di manutenzione.

Eicd
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gueilo che & stato scritto e detto sull'argamenta, non
g successo nulla. Le varie proposte di legoe che si
50n0 succedute non hanno mal avuio asito positivo,
La nostra categoria, nel rispatto dellambients, ha
solio il problama pagando di tasca propria lo smalii-
mento di rifiuti che non ha prodotto, Mi auguro che
I'attivazione cell'art. 228 del T.U. Ambientale (D Lgs.
152/2008) sia prossima, come del resto accads in al-

Cun paes au rl;}[_'lf..-_,'.i

Data la ben nota crisi economica nazionale ed in-
ternazionale, quali sono le previsioni del mercato
per il prossimo future? Come & cambiato 'approc-
cio del cliente nella scelta dei pneumatici?

Comea in twtte ke erisi economiche, analizzands in profon

dita | fenomen 51 possona trovare anche degli aspetti po

sitivi. || mando dell‘autariparazione, nella situazione attua-
le, dovtehbe trivvane delle positnata avendo a disposizions
un bagino di autovettuta che non vengono sostituite e
che necessitano di manutenzione, Tutt'altro discorso
-..,Llill‘v':.ligd Il comparto incustriale legato strettiamente al
mondo economico & produttive del Paese dove. par ve-
dere un andarmanto favorevole, || perodo =aré il lurigo
In wrtd di questa crisi I'utenza par rsparmiare va alla riger-
ca di prodotti meane costosi. || pid delle volte al risparmio
inizialz non comrisponde un rsparmio di gestione per 'au-
tomobilista: deformazioni della struttura e scarsi chilome

Traogl non rendono un buon senvizio par chi ha valuto o-
sparmiane, Nostro compito & quello di consigliare prodotti
dal buon rapporto qualita/orezza,

Quali strumenti ha al momento il Rivenditore per
difendersi dalla crisi e per salvaguardare la reddi-
tivita del suo lavora?

Long convinte, da sempre, che offrire servizi della

| =5

massima qualita al glusto prezzo siano gl strurmenti
par ditendersi della crisl, altre ad una oculata gestiona
del magazzino

Dopo un anno dalla pubblicazione del Tempario
delle prestazioni tecniche Federpneus, pensa che
tale strumento abbia contribuito a rafforzare I'im-
magine professionale del rivenditore & a dare un
servizio piu qualificato o trasparentea al cliente?
Cansiderando cha || Tempario delle prestazioni & uno
strumento che vienag usato da tempo, anche dagli ope
ratori dell’autoriparaziona, ad & state da sempre accet
talo dall'utente e cha o & stato praticarmente ‘imposto”
daila lagge antitrust, dopo un anno dalla presantazio-
ne, noto una diffusa ritrosia nel trovare il coragoio di
gpplicarlo. Miacguro, per il pene della categoria, che si
rovi In fretta i giusto stimolo, Soprattutto perché si
prenda consapevolezza dell'ettettivo costo della pre
stzzione e cella coperiura economica dello stesso., So
ne convinto che poche aziende conoscono il vero co-
slo del serviz che offrong.

Oggi una quota significativa del mercato del
pneumatico deriva dai rapporti con le societa di
leasing. E ancora un sarvizin remunerativa?

Sono molto scattico sulla ramunerazione che deriva
dai rapporti con e societa di leasing. In primo (uogo
percha guast rapporti sono tenuti direttamente dai
Fabbricanti, noi siamo in “subappalto” e lora curanc
soprattutto 1 prodotte pneumatico nel prezzo & nelle
guantita, offrendo le nostre prestazioni ad un prezzo
non del Tutto, per ngi, remunerativo s si considera; |l
Coslo amministrativo detle autonzzazioni e dello stoc-
cagoio, sia per gli spazi che per la manodopers & lo
smaltimento; da considerare che la manodopera noi
la paghiamo a ting mese ncassando dopo 60 o 90
giorni. Seconda considerazione sull‘argoments: pen-
§0 s1a corretto prima df concludare gl accordi con le
compagnie di laasing, che | Fabbricanti debbano con
frontarsi con la categoria in modo pill propasitivo
nspetio al passato

In conclusione vorrei affrontare un tema delicato,
ma molto sentito ed @ quello della concorrenza
sleale che penalizza I'azienda professionale e sana,
ad esempio per quanto riguarda l'evasione dell'IVA.
Qual & la posizione di Federpneus a riguardo?

Ls posizions di Fedespneus per guanto riguarda 'eva-
sione dell’ VA, & della massima intransigenza, ha fatio
€ fara lgva su tutte le Istituzioni per sensibilizzare e
cormbattera gli evasori, Noi ¢ sentiamo paladini della
legalits. || nostre compito & guello di difendere la mag-
gior parte dalla Categoria, che & sana, e che per colpa
di pochi, subisce una concorrenza sloale con aravi fi-
percussioni economiche

Gianluca Brumi
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