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NM Una convention che ha 

superato i mille presenti, una 
partecipazione straordinaria, 
che è servita al distributore 
milanese per fare il punto sul 
futuro della distribuzione  
e delineare una strategia di 
crescita per poter competere 
sempre più in un mercato 
che vede una progressiva 
concentrazione degli attori 
in campo. � Tommaso Caravani

Fare gruppo è il motto di base di 
Ovam, che punta sempre più a 
stringere vere e proprie part-

nership con tutta la catena distri-
butiva: dal ricambista all’autoripa-
ratore. Perché guardare il futuro del 
mondo dell’autoriparazione richie-
de visione e lucidità e non è detto 
che il futuro sia roseo se oggi non si 
fanno le scelte giuste.
Italo Baruffaldi, amministratore de-
legato di Ovam Spa affida all’ottimi-
smo di Buzz, uno dei protagonisti del 
cartone animato Toy Story, l’apertu-
ra della convention annuale Ovam, 
che, nel momento di lanciarsi in volo 
(lui che essendo un giocattolo non 
può volare) grida al mondo “verso 
l’infinito e oltre”.
Ad ascoltare la presentazione una 

platea composta da 1.200 persone 
tra ricambisti e officine apparte-
nenti ai network Point Service, Auto 
crew, Bosch Car Service e Dotcar, ri-
unite per l’occasione lo scorso saba-
to 10 ottobre presso il Grand Hotel 
Dino di Baveno.
L’obiettivo di Ovam è quindi quello 
di volare alto nel mondo della distri-
buzione aftermarket, perché “è ne-
cessario farlo” soprattutto quando il 
contesto competitivo è destinato a 
cambiare.
Non nasconde Baruffaldi che l’Italia 
sia ancora un terreno tutto somma-
to vergine rispetto ai grandi attori 
della distribuzione europea. Gruppi 
che contano su miliardi di fatturato 
ma che, nel nostro paese, ancora 
non sono riusciti a importare mo-

Ovam: verso il futuro 
e anche oltre

Da sinistra Fotios Katsardis, presidente di Temot International 
con Italo Baruffaldi amministratore delegato di Ovam Spa.
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delli competitivi sul mercato. Tutta-
via, secondo Baruffaldi, è solo una 
questione di tempo, ragion per cui 
è fondamentale in questa fase stori-
ca un “colpo di reni” che permetta al 
gruppo dal lui guidato di farsi trova-
re pronto qualora dovesse accadere.

L’auto tecnologica:  
una sfida aggiuntiva
Se il contesto commerciale è destina-
to a divenire sempre più competitivo, 
non si può neanche ignorare il con-
testo tecnologico. È su questo punto 
che si concentra Fotios Katsardis, pre-
sidente di Temot International (di cui 
il gruppo NSD fa parte) che ha voluto 
partecipare alla convention. 
Le auto sono e saranno sempre più 
complesse da riparare e la sfida per 
tutta la filiera indipendente sarà quel-
la di riuscire a riparare e manutene-
re queste vetture. Una sfida non da 
poco, che escluderà tutti quegli au-
toriparatori che non saranno pronti 
a un cambiamento che si prospetta 
notevolmente più rapido rispetto alle 
rivoluzioni tecnologiche del passato.
Per questo, secondo Katsardis, per 
autoriparatori e ricambisti sarà sem-
pre più fondamentale far parte di un 
gruppo, perché sarà sempre più ne-
cessario avere assistenza e supporto 
sia nella vendita di componenti sia 
nella riparazione delle auto ed è im-
possibile rimanere aggiornati da soli.

Un ventaglio di programmmi
Proprio per questo motivo Ovam 
propone alla propria rete un ampio 
ventaglio di possibilità, dal progetto 
Point Service, rilanciato ufficialmente 
durante la convention (nelle regioni 
che storicamente erano di competen-
za di Ovam e I.DI.R.) a quello delle offi-

ting del gruppo Ovam, che dal palco 
del Grand Hotel Dino di Baveno spie-
ga come il progetto, dopo un perio-
do di incertezza legato alle note vi-
cissitudini del gruppo fondatore, sia 
in piena fase di rilancio. 
Per testimoniare la bontà del nuovo 
corso è stato chiamato Tommy Evo-
lini, autoriparatore del network tra i 
più attivi nelle varie community lega-
te al brand. Un meccanico che crede 
nelle potenzialità del “fare squadra” 
con un particolare riferimento alle at-
tività digitali offerte da Point Service:
“Il forum, ad esempio, è uno stru-
mento eccezionale, perché è riserva-
to, non vi possono entrare automo-
bilisti e permette di trovare soluzioni 
a problemi che tutti abbiamo”. 
Senza contare che, con il progres-
so cambiano anche le tecnologie. 
E così, spiega Simeone, “il prossimo 
anno lanceremo anche un gruppo 
su Whatsapp, uno strumento rapido 
e immediato per avere un supporto 
dai colleghi in caso di problematiche 
specifiche”. 
Ovviamente, però, il supporto non 
si limita al solo consiglio degli altri 
riparatori e, dal 2016, tutti gli aderen-
ti al progetto Point Service potran-
no affiancare anche l’insegna TRW 
Autoservice Partner, che comprende 
l’assistenza tecnica telefonica dedi-
cata e un supporto tecnico online in 
aggiunta al percorso di formazione 
Service.
Inoltre, è stato inserito anche una 

cine targate TRW, Bosch Car Service e 
Autocrew in tutta Italia.
L’obiettivo, indipendentemente dalla 
targa, è quello di stringere partner-
ship con gli autoriparatori, aiutandoli 
con una vasta gamma di servizi per 
essere pronti alle prossime sfide del 
mercato. Dal supporto tecnico, ero-
gata da Service, società del gruppo 
in costante crescita, fino all’assisten-
za legale, comprendendo tra gli altri 
anche progetti come il soccorso auto 
Amico Point Service, non più gestito 
da una società assicurativa ma diret-
tamente dagli aderenti alla rete. Oltre 
a una serie di tools informatici, che 
vanno dal forum tecnico al gruppo su 
Whatsapp. 
Andiamo con ordine e cerchiamo di 
spiegare meglio queste inizative.

Point Service:  
un marchio da preservare
Iniziamo con Point Service, che, 
come primo passo, vede un nuovo 
responsabile di progetto: Eleonora 
Simeone, già responsabile marke-
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incentivazione pneumatici, grazie a 
un accordo con Pirelli, che permette 
a quelle officine che offrono questo 
servizio un sistema di punteggio e 
bonus in grado di portare un benefi-
cio reale alle finanze aziendali.
Infine, il rilancio del marchio passa 
anche dalla comunicazione: dalla 
radio (su radio Deejay con una spe-
cifica campagna pubblicitaria in col-
laborazione con Bosch e Monroe) a 
internet, dove si spingerà in partico-
lare su Google e le keywords legate 
al mondo della riparazione.

L’auto del futuro
Ad analizzare, invece, le prossime 
sfide per gli autoriparatori ci pensa 
Roberto Sanvito, responsabile ven-
dite Italia Bosch. Secondo il manager 

Bosch, infatti, la sterzata verso auto 
sempre più tecnologiche sarà mol-
to rapida e non bisognerà aspettare 
molto per avere auto sempre più in-
terattive, elettrificate e autonome.
Un cambio di paradigma per tutto il 
mondo della riparazione: da chi do-
vrà riparare queste vetture alla tipo-
logia di ricambi. 
Sempre più, infatti, si andrà nella di-
rezione della diagnosi predittiva, cioè 
dell’analisi dell’auto ventiquattro ore 
su ventiquattro, con nuove possibili-
tà per gli autoriparatori di fidelizzare i 
propri clienti intervenendo sulle loro 
auto da remoto o segnalandogli un 
problema e quindi consigliando un 
passaggio in officina prima ancora 
che il guasto o il malfunzionamento 
si manifestino. Un assist raccolto da 
Italo Baruffaldi, che racconta i rischi 
congeniti di questa svolta. Se le auto 
comunicano con chi le ha costruite, il 
rischio reale è che la canalizzazione 
verso le officine della rete ufficiale 
sia inevitabile. Un caso su tutti è rap-
presentato dall’e-call, il meccanismo 
che permette alle auto di inviare un 
segnale di soccorso in caso di inci-
dente. Ecco allora che il senso del 
fare gruppo diventa fondamentale, 
perché, sulle normative che gesti-
ranno la comunicazione, si gioca il 
futuro dell’autoriparazione, che da 
una parte vede schierata la distribu-

zione e la riparazione indipendente, 
mentre dall’altra le lobbies delle case 
auto fanno di tutto per spingere la 
canalizzazione nei propri centri.

Dotcar il progetto  
per l’automobilista
E proprio per combattere la battaglia 
della canalizzazione, Ovam punta sul 
progetto dotcar, con Chiara Levati, 
presidente NSD e responsabile di 
questa iniziativa, che delinea i prossi-
mi passi di un progetto in cui l’azien-
da crede molto. 
“Il progetto è cambiato – spiega 
Levati – sulla base delle esigenze 
delle officine aderenti e dello stu-
dio fatto in questo primo periodo. 
L’obiettivo è quello di creare un da-
tabase di clienti da ‘coccolare’ con 
una serie di servizi, come la gestio-
ne delle scadenze relative all’auto-
mobile. Inoltre, sul portale non sarà 
più possibile acquistare i tagliandi, 
ma solo pacchetti predefiniti di ri-
parazioni semplici. Ma per coccola-
re gli automobilisti bisogna prima 
trovarli, per questo è stato chiamato 
Ugo Benini, partner di The Vortex, 
azienda specializzata nella diffusio-
ne delle migliori pratiche web per 
acquisire clienti, che ha illustrato le 
potenzialità del web se affrontato 
con la corretta strategia e investi-
menti mirati..� 
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