
Bus&Bus - Vincom

ACCESSO AL CREDITO 

E SERVIZI POST-VENDITA 
per il comparto bus, minibus, LCV 9 posti 

Organized by

giovedì 19 novembre                                                                                
ore 09,30 - 11,00 

sala Veneto square padiglione 1





Massimo Businaro

VRM Services
vrm.services@libero.it

Luciano Martinelli
martinelliluciano52@gmail.com
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Gioacchino Moramarco

MobilMat Imel SpA
gioacchino.moramarco@mobilmat.it

GARANTIRE ai VOSTRI MEZZI, 

agli AUTISTI e ai PASSEGGERI 

LA VERA MOBILITAô SENZA OSTACOLI 

24 ore su 24, 7 giorni su 7

Guasti, centrali operative e pagamenti? No problem!



AGENDA

1. cosa accade, quando accade,

2. cosa si può fare,

3. cosa non si può fare e perché

4. la soluzione MobilMat

5. a chi è indicata

Questions and answers session
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quando un mezzo cade in avaria sia esso un bus o un minibus 

queste sono le normali esigenze:

1. poter disporre nuovamente del proprio mezzo per poter svolgere 

il proprio lavoro;

2. limitare il tempo di intervento allo stretto indispensabile;

3. essere costantemente informati circa lôevoluzione dellôassistenza 
e del suo esito;

4. mantenere una costante ed efficace gestione dei costi. 
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Vediamo ora cosa e quando accade qualche cosa al nostro 

mezzo
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minibus
60%

bus
40%

ripartizione interventi minibus vs bus

Fonte dati: VRM services - Milano
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festivo
34%

feriale
66%

bus interventi giorno feriale vs festivo

Fonte dati: VRM services - Milano
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festivo
20%

feriale
80%

minibus interventi giorno feriale vs festivo

Fonte dati: VRM services - Milano
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8/12
14%

14/18
16%

6/8
12%12/14

6%

18/22
27%

22/6
25%

orario accadimento bus

Fonte dati: VRM services - Milano
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8/12
15% 14/18

4%

6/8
24%

12/14
2%

18/22
39%

22/6
16%

orario accadimento minibus

Fonte dati: VRM services - Milano
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altro
19%

batteria
21%

esaur.carb
7%

incidente
6%

motore
24%

pneumatico
23%

minibus tipologia guasto

Fonte dati: VRM services - Milano
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altro
14%

batteria
13%

climatizz.
5%

imp.elett.
14%

incidente
3%

motore
20%

pneumatico
12%

press.aria
5%

selez.marce
3% sosp.pneum.

11%

bus tipologia guasto

Fonte dati: VRM services - Milano
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Sempre dalla medesima indagine si rileva

1. pi½ dellô85% degli inconvenienti che abbiamo appena 
visto sarebbero risolvibili sul luogo di fermo da 

unôofficina dôassistenza mobile;

2. nei casi presi in esame il tempo medio di riparazione, 

dal momento della chiamata effettuata per richiedere 

lôassistenza alla conclusione della riparazione ¯ 

inferiore a 5 ore;

3. sempre nei casi presi in esame il costo medio della 

riparazione è di 700 úuro;
ú700
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Ma nella realtà accade purtroppo che 

solamente in meno del 50% dei casi si 

ottengono i tempi e le modalità di 

riparazione precedentemente indicate.
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Quali sono le ragioni:

1. lôintervento dellôofficina di riparazione ¯ subordinato alla 
disponibilità di denaro per pagare cash e sul posto la 

stessa;

2. lôofficina che interviene non ha la possibilit¨, non ¯ 
convenzionata, di accettare la carta di credito in possesso 

dellôautista;

3. la giustificabile riserva a dotare di carte di credito tutti i 

conducenti dei mezzi per motivi di sicurezza;

4. la diffidenza dellôoperatore intervenuto nellôeffettuare 
riparazioni a credito;

5. il pagamento differito, eventuali restrizioni, commissioni 

etc. rappresentano ulteriori difficoltà.

Quale possibile soluzione?
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LôIMPORTANZA  
DI  GESTIRE

LE EMERGENZE  
IN  TEMPO  REALE

Guasti meccanici --- >  pagamento

Infrazioni stradali --- > pagamento

Altre emergenze --- > pagamento
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MobilMat ñla Banca Internet leggeraò

Istituto di Moneta Elettronica ex Art 114 bis D.Lgs. n. 385/93

Ecco la  soluzione:
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La  soluzione

ü MobilMat è un Istituto di Moneta Elettronica 
ente creditizio introdotto dalla normativa 
europea, vigilato dalla Banca dôItalia ed 
autorizzato ad emettere moneta elettronica

ü Si affianca alle Banche con prodotti internet di 
base come : 

Ç Conti bancari 

Ç Carte di pagamento

Ç Servizi di incasso e pagamento

ü Progetta SOLUZIONI aziendali personalizzate
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A chi ci rivolgiamo

ü Aziende Trasporti passeggeri

Ç Società di noleggio, taxi -minibus, mezzi -aziendali

ü Aziende produttrici 

Ç Costruttori diretti

Ç Carrozzieri

Ç Allestitori

ü Officine

ü Fornitori specifici

Ç Pneumatici

Ç Soccorso stradale

Ç Condizionatori Aria
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Carte  PERFECTO
Carta  di  pagamento  
Mastercard

prepagata  e  ricaricabile

Lo  strumento
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ü Carte dedicate alle Aziende, cedibili ai dipendenti

ü Mezzi di pagamento su POS - oltre che di prelievo su 
Bankomat

ü Circolarità mondiale di Mastercard

ü Soluzione specifica per operare anche all'estero
Ç a costi contenuti 

Ç semplice 

Ç efficiente 

Ç flessibile 

Ç garantendo la tempestività delle operazioni 

ü Consegnate ñvuoteò ma ricaricabili con lôimporto necessario 
e solo al momento opportuno

(istantaneamente)

Lo  strumento
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Differenze

Carta - PERFECTO Carte - Credito

NON individuale individuale

NON necessita CONTO Necessita CONTO

Valore max 10.000 ú
(caricato al momento)

Valore max FIDO -Conto

Furto POCHE formalità Furto MOLTE formalità

Rapporto 
Dipendente/Azienda

Rappoto Cliente/Banca

Sostituz. immediata Sostituz . > 15gg

vs
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Vantaggi su C - Credito

ü 1 SOLO Conto -Azienda per più Carte

ü Nessun Limite di Fido ma ricaricabile per lôimporto 
necessario (fino ad un max di 10.000 ú) 24h/24

ü in caso di furto o clonazione: 

Ç ñvuotaò e quindi senza formalit¨

Ç uso di una 2 ° Carta di back -up

Ç sostituzione in ufficio e NON in Banca

ü Incasso sicuro perchè è UNA PREPAGATA ricaricata

ü Trasferimento bancario svolto NON IN BANCA ma da 
OPERATORE 24h/24 ed in tempo - reale

ü Carta Aziendale riutilizzabile da altro dipendente

vs
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Esempio tipico di intervento

Il Caso: veicolo in avaria (1)

ü Lôautista:
V parte con 1 carta -vuota (ed un PIN per Bankomat) 
V ha la necessità di un intervento per un dato importo 
V telefona ad un N. dedicato UNICO

ü Lôoperatore della Sala Operativa:
Vchiede allôautista: N-Carta, Dati -Veicolo, Ammontare -

spesa
V ricarica la Carta -autista per lôimporto convenuto (valore 

max 10.000 úper operazione)
Vconferma allôautista lôoperazione avvenuta (circa 1 

minuto totale)
VInvia info dellôoperazione allôAzienda dellôautista
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Esempio tipico di intervento

Il Caso: veicolo in avaria (2)

ü Il fornitore/officina:
Vincassa con proprio POS (oppure lôautista preleva 

contante da Bankomat con PIN)
V¯ soddisfatto per il pagamento ñcerto e garantitoò

ü Lôautista:
V riparte con la carta -vuota 

ü LôAzienda:
V non ha alcun anticipo di cassa
V non subisce alcuna burocrazia
V Ha effettuato un pagamento semplice, in tempo - reale 

ed H24 
V evita un fermo -mezzo e rispetta la pianificazione -

consegne
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Il  circuito

Pagamento
GARANTITO

ed
IMMEDIATO

MEZZO
in 

AVARIA

Info Azienda

Sala  Operativa

Officina

Autista chiama

Operatore ricarica
importo necessario

OVUNQUE,
in REAL - TIME, 

24h/24,
a BASSO COSTO
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Questions and answers session



Massimo Businaro

VRM Services
vrm.services@libero.it

Luciano Martinelli
martinelliluciano52@gmail.com
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Gioacchino Moramarco

MobilMat Imel SpA
gioacchino.moramarco@mobilmat.it

GARANTIRE ai VOSTRI MEZZI, 

agli AUTISTI e ai PASSEGGERI 

LA VERA MOBILITAô SENZA OSTACOLI 

24 ore su 24, 7 giorni su 7

Guasti, centrali operative e pagamenti? No problem!
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Ettore Nardon

Sviluppo Artigiano CNA
fitavr@cnavr.it
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ACCESSO AL CREDITO PER LE          

IMPRESE DEL COMPARTO

Concessionari e i loro Clienti: la realtà



AGENDA

1. CNA,

2. COSA FACCIAMO,

3. CHE SOLUZIONI PROPONIAMO

Questions and answers session
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Linda Cruciani

19 novembre 2009

Riprogettare il servizio Post Vendita

Servizi a valore aggiunto e Innovazione
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Lo scenario

ñNon posso cambiare la direzione del vento, ma 

posso modificare le mie vele per raggiungere la mia 

destinazione.ò 
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Lo scenario
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Quote di mercato

14%

20%

22%

31%

13%

Italia

Germania

Francia

Regno Unito

altro
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Come uscirne:

Puntare sul Post vendita

ñUn business indirizzato alla fornitura di servizi dovr¨ avere in futuro unôunica 

preoccupazione riguardo ai suoi profitti. Essi saranno molto elevati, in modo persino 

imbarazzanteò

Henry 

Ford
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Riprogettare il servizio di Post Vendita

Valore del post vendita nel nuovo scenario

Profili strategici del Post Vendita:

- Product Support;

- Cash Generator;

- Business Generator;

- Brand Fostering.
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I profili strategici del Post Vendita

Product support

Missione: Garantire la funzionalità del prodotto

Obiettivi strategici: Efficienza

Gamma di servizi: Attività di riparazione e supporto al cliente

Fattore critico di successo: Controllo dei costi delle attività post

vendita

Time frame: Breve periodo
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I profili strategici del Post Vendita

Cash Generator

Missione: Contribuire ai risultati economici dellôazienda

Obiettivi strategici: Fatturato e profitti da vendita di ricambi e

servizi riparazione

Gamma di servizi: Attività di riparazione e supporto al cliente

Fattore critico di successo: Volumi di vendita ricambi ed efficienza

del post vendita e della rete logistica

Time frame: Breve periodo
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I profili strategici del Post Vendita

Business Generator

Missione: Contribuire ai risultati economici dellôazienda e 

soddisfare il cliente

Obiettivi strategici: Soddisfazione del cliente,

fatturato e profitti da vendita di ricambi e servizi

Gamma di servizi: Ampia

Fattore critico di successo: Varietà; configurazione della gamma di 

servizi

Time frame: Breve periodo
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I profili strategici del Post Vendita

Brand fostering

Missione: Fidelizzare il cliente al marchio e favorire la vendita di

nuovi prodotti

Obiettivi strategici: Qualità del servizio erogato e soddisfazione del

cliente nel breve periodo, fedeltà del cliente e redditività nel ciclo

di vita

Gamma di servizi: Ampia

Fattore critico di successo: Costo totale di possesso per il cliente,

funzionalità, varietà nel medio periodo

Time frame: Medio lungo periodo
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Da assistenza tecnica a servizio
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Da assistenza tecnica a servizio

Revisioni

Lavaggio

Noleggio

Traino

Ritiro e Riconsegna

Garanzie Assicurative

Finanziamenti

é i servizi
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La competitività nel settore

Concorrenza

La minaccia

di prodotti/servizi 

sostitutivi

Il potere

contrattuale

dei Clienti

Il potere

contrattuale

dei fornitori

La competitività 

del settore  rivalità 

tra imprese esistenti
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Fattori determinanti per la 
competitività

Qualità degli interventi

Qualità ed essenzialità dei servizi 

offerti

Soddisfazione del cliente
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Qualità attesa e percepita

SERVIZIO
SODDISFAZIONE

DEL CLIENTE

QUALITAô

ATTESA

QUALITAô

PERCEPITA
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Si apre una nuova cultura del servizio

Il service, 

inteso come sola assistenza e riparazione, 

non basta più!

DAL VALORE MATERIALE 

ED OGGETTIVO AL 

VALORE PERCEPITO DAL 

CLIENTE!

LA TERZA DIMENSIONE:
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Opportunità del Post Vendita

Occasione di incontro con il cliente

Ruolo strategico 

ed economico

Beneficio alle funzioni aziendali 
interne

Da un approccio reattivo

ad un approccio proattivo

Offerta di pacchetti di servizi 
personalizzati
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Le sfide del Post Vendita

Eccesso di offerta rispetto alla domanda

Crescente durevolezza e affidabilità di 
prodotti e componenti

Ampliamento delle gamme di 
componenti e difficoltosa gestione 
logistica

Aumento della competizione 
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Servizi a valore aggiunto e innovazione

Le parole chiave sono: 

servizi/consulenza

innovazione

(es. sinergia tra reparti, relazione con il cliente, servizi a 

360°, pianificazione e manutenzione innovativa e 

personalizzabile)
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Gruppo Cagliari: Servizi e consulenza

Parola dôordine: servizio a 360ę



IPQ Tecnologie srl 19 novembre 09 Pag 55

Gruppo Cagliari: Servizi e consulenza

Da oltre 20 anni nel settore del servizio
riparazione veicoli industriali e autobus .

Tre sedi in provincia di Brescia, dotate di
attrezzature tecnologicamente avanzate e altre
società di servizi

Specializzazione e professionalità dei servizi resi
alla clientela

DEALER SERVICE per DAF, Renault, Man, Volvo e
Bredamedarini .
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Servizi e consulenza

Revisioni

Contratti personalizzati

Promozione di una cultura orientata al cliente

Innovazione e tecnologia
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Revisioni

>35 q Iter burocratico tramite officina con 

sedute periodiche

<35 q Eseguite internamente
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Contratti personalizzati

Contratto AZIENDA

Risponde a esigenze specifiche (analisi chilometraggio percorso,

tipologia di lavoroé)

Iter strutturato per manutenzione ordinaria e straordinaria

Checkïup gratuito (controllo invernale ed estivo)

Programmi finanziari con possibilità di rateizzazione dei

pagamenti

Partnership con altre aziende allo scopo di completare il servizio

(verniciatura, carrozzeria, gommista, pompista e traino su strada)
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Promozione di una cultura 
orientata al cliente

Trasparenza

Capire lôesigenzadel cliente per

fornire un servizio ñsumisuraò

In fase di riconsegna:

trasparenza e spiegazione della fattura

informazioni sui consumi

consigli sullo stile di guida

test driver

Inoltre:

opzione autobus sostitutivo

Servizio 24/24
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Innovazione e tecnologia

Telegestione

AUTOSTRADE ITALIA

installazione di kit di localizzazione automezzi e trasferimento a sale 

operative di dati e immagini

ANAS

computer di bordo e sistemi di navigazione per la localizzazione e la 

trasmissione di immagini e dati alle sale operative per la gestione 

flotte 

ISORADIO

ufficio mobile per la rilevazione della situazione del traffico
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Fleet Management e 

Telediagnosi elettronica

Anche questo è un servizio 

di Post Vendita?
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DTS Unit

Attività sempre sotto controllo

Giuseppe Perrotta
Service Manager Italia

Giuseppe.perrotta@DAFTRUCKS.com 
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Programmare gli interventi
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Lôelaborazione e lôanalisi dei dati 

prelevati consente il monitoraggio 

dello

stile di guida del conducente, la 

prevenzione dei danni al veicolo, la 

pianificazione delle manutenzioni 

programmate, il tempestivo 

intervento in caso di guasto del 

mezzo con sensibili riduzioni di 

tempi di fermo del veicolo e relativi 

costi

Pianificazione e manutenzione
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Å Ogni eventuale guasto e/o allarme         

proveniente dalle centraline elettroniche   

del mezzo.

Å Consumi del carburante

Å Controllo emissioni

Å Km percorsi

Å Cronotachigrafo

La nuova chiave di lettura, il 

servizio in real time

Å Ore di esercizio

Å Accensioni/spegnimenti del veicolo

Å Giri del motore

Å Livello serbatoio

Å Velocit¨

Å Temperature liquidi
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ÅPosizione della flotta

DAF Telematics Servizio
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ÅPosizione del veicolo

ÅTrova & Rintraccia

ÅMessaggi

ÅMessaggi di testo precaricati

ÅAssistenza su strada DAF

ÅGestione della Flotta

DAF Telematics Servizio
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Lancio di segnali di assistenza 

alla centrale ITS tramite E-mail 

con: 

ÅEsatta posizione del veicolo 

(Long & Lat)

ÅIdentificazione del Veicolo

ÅChiamata dalla centrale ITS ad 

autista per avvisarlo della 

chiamata ricevuta 

DAF Telematics Assistenza
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Fidelizzazione del cliente

Obiettivo 

raggiungibile!!!
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ÅInvio automativco richiesta 

intervento 118

ÅCollegamento con centrale 

operativa tramite web-cam per 

istruzioni di primo soccorso da 

parte di un medico

Servizio di Prevenzione

Giuseppe Perrotta
Service Manager Italia

Giuseppe.perrotta@DAFTRUCKS.com 
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Maurizio Sala
Vincom by Quintegia
sala@quintegia.it
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Veronafiere 
26 / 27 maggio 2010

Report Vincom-Bus&Bus 2009
breve analisi dei risultati

Necessità, bisogni e suggerimenti raccolti durante le 
interviste ai Dealer del settore sviluppate nel corso di                

Automotive Dealer Day 2009.

sala@quintegia.it   - www.quintegia.it



1. il questionario

2. chi ha risposto

3. suggerimenti e spunti utili

AGENDA
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obiettivo interviste raccolte nel corso di 

1. cogliere  lôopportunit¨ data dalla presenza 
di oltre 3.000 addetti ai lavori automotive

2. raccogliere direttamente dalla voce dei 
Dealer di truck, minibus, Combi, LCV 9 
posti e bus le loro reali necessità e le 
aspettative nei confronti di:
a. un evento di settore
b. case

c. altri attori della filiera

3. analizzare le indicazioni e tradurle in uno 
strumento di lavoro utile alla B.U. di 
Veronafiere Bus&Buse ad altri attori della 
filiera partner di Bus&Bus

IL QUESTIONARIO
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