
Centralità del cliente
è il claim con il
quale i/ manager
di origini brianzole,
romano di adozione,
dal7° gennaio
scorso è chiamato
a ricoprire il ruolo
di Responsabile
del Canale Veicoli
commerciali.
La Business
Unit Truck & Go
specializzata nei
veicoli commerciali
entro e oltre 60
q si colloca nella
strategia avviata
dall'Amministratore
Delegato Paolo
Ghinolfi sin dal 2075,
anno dello sbarco
di SIFA nel noleggio
a lungo termine.

di Massimiliano Campanella
Milano

N
ata nel 2012 per la
consulenza nella ge-
stione di prodotti di
mobilità innovativi e

soluzioni per il noleggio a lun-
go termine, a partire dal 2015 -
anno di ingresso nell'azionariato
di BPER Banca - SlFA (Società
Italiana Flotte Aziendali) negli
anni si è consolidata come real-
tà italiana in grado di sviluppare
progetti ad hoc per una mobili-
tà personalizzata, a partire dal-
le esigenze uniche e irripetibili
di aziende e professionisti. Sin
dall'inizio della sua nuova sfida
a capo di SIFA, l'Amministra-
tore Delegato Paolo Ghinolfi
individuava tappe precise dello
sviluppo aziendale. Tra queste la
costante implementazione della
gamma di veicoli disponibili per-
la clientela professionale: citi
utilizza i mezzi come strumenti
di lavoronecessitadicompeten-
zeverticali e adeguate caratteri
stiche in termini di allestimenti
portata, capacità di carico, equi
paggiamenti ecc. Focus di SITA
era ampliare il raggio d'azione

MASSIMILIANO VIGANÒ Head of Business Unit Truck & Go

E ORA • • •

ANCHE NEI PESANTI
partendo dal veicolo leggero in
tutte le sue declinazioni e alle-
stimenti per arrivare al pesante.
Lo sviluppo annunciato da Ghi-
nolfi non si è mai fermato, a di-
spetto di contingenze tutt'altro
che semplici da affrontare. Le
più recenti la pandemia da Co-
ronavrtns, con la crisi che ne è
seguita, e la scarsa disponibilità
di prodotti, con la contestuale
impennata dei costi delle mate-
deprime: se i veicoli nuovi man-
cano per le Concessionarie, le
aziende di noleggio non possono
chevivere ilmedesimo scenario;
al momento i dealer non hanno
veicoli da vendere, quindinean-
che danoleggiar'e. Pianificazione
e programmazione di nuovi or-
dini slittano persino di 12 mesi.
Ciò malgrado, Ghinolfi e il suo
Team hanno continuato a inve-
stire sull'organizzazione strut-
turale di SIFÀ, in parallelo con
l'aumento dei volumi, anno dopo
anno, raggiungendo, nei veicoli
da lavoro, anche il 40% di quota
rispetto alla flotta complessiva.
112022 è l'anno della naturale
prosecuzione dello sviluppo del
business anche nei pesanti oltre
i 00 q, mantenendo lapromes-
sa annunciata nel 2015. Anche
in questo caso, la Società - al
100% del Gruppo BPER Banca
- punta a proporsi come Part-
ner professionale e qualificato
per le esigenze specifiche dei
clienti, andando innanzitutto a
completare l'offerta di noleggio
a lungo termine per le aziende e
i professionisti già serviti con i
veicoli leggeri, perpoi ampliare
il proprio raggio d'azione ai voi-
coli industriali.
A rappresentare i riferimenti
della nuova sfida sono gli Spe-

B I O Massimiliano Viganò
Classe 1972, nato a Desio, la città di Papa Ratti,
cresciuto in Brianza, vive a Tivoli con la moglie
Valentina e i figli Riccardo, 18 anni, e Matilde.
13. Dopo gli studi tecnici, inizia giovanissimo
nel credito a consumo. Nel 2000 entra
in Mercedes-Benz Financial Services
come Key Account Manager prima
in Lombardia, poi occupandosi di
Vans e Trucks Centro Sud Italia. Nel
2007 entra nella squadra dei Key
Account di Mercedes-Benz Vans Italia,
dedicata a flotte e grandi clienti LCV.
Il background finanziario lo porta
ad avere anche la responsabilità del
business delle società di noleggio a
breve e lungo termine e incrocia Paolo
Ghinolf i. Dopo aver ricoperto il ruolo
di Fleet Manager Vans di Mercedes-
Benz Italia, nel 2020 completa la carriera
professionale sviluppando le conoscenze
del pesante stradale in Ford Trucks, dove
struttura la Rete vendita e la direzione
commerciale dell'ovale blu che, nella sua
avanzata in Europa Occidentale, inizia
da Italia, Spagna e Portogallo. Dal 1°
gennaio 2022 è in SIFÀ.

IN QUESTI
ANNI SIFÀ HA
COSTRUITO
SOLIDE
FONDAMENTA:
OLTRE AL
40 PER
CENTO DEL
PORTAFOGLIO
ORDINI
RELATIVI AI
VEICOLI
COMMERCIALI,
IL TARGET
È IL 5 PER
CENTO DEL
CIRCOLANTE
SUI VEICOLI
PESANTI.

Oggi SIFÀè
organizzala In
tre macro aree
territoriali, al cui
Interno Specialist si
occupano di veicoli
commerciali.
Con l'ingresso
di Massimiliano
Viganò, in qualità
di Responsabile
del Canale Veicoli
Commerciali, nasce
una Business
Unit interamente
dedicata al mondo
dell'autotrasporto.

cialist Vans presenti nelle tre
Macro Aree in cui è suddivisa
SIFÀ sul territorio (Nord, Cen-
tro e Sud), al cui coordinamen-
to Paolo Ghinolfi dal 1° gennaio
2022 Ira chiamato un manager
competente, con comprovata
esperienza nei settori Van e
Truck e una genuina passione
per ilveicolo industriale. Il pre-
scelto è Massimiliano Viganò,
che con SIFÀ ha avuto modo
di interfacciarsi negli anni di
lavoro in Mercedes-Benz Vans:
"Il rapporto era tra due partner
consapevoli della reciproca
importanza: la collaborazione
ha consentito la crescita di en-
trambi i brand. Oggi ci ritrovia-
mo allo stesso tavolo, studiando
insieme un progetto che si collo-
ca nel solco di quan-
to è stato realizzato negli anni
passati: l'obiettivo è consenti-
re a SIFA di rappresentare un
player di riferimento a 300 gra-
dineltrasporto professionale, in
tutte le sue declinazioni, anche
in termini dipeso totale arena".

Cosa cambia in SIFA
con il suo arrivo?
Oggi SIFA è organizzata in tre
macro aree territoriali, al cui in-

temo Specialist com-
petenti si occupano
di veicoli commer-
ciali. Con il mio

ingresso, in qualità di Responsa-
bile del Canale Veicoli Commer-
ciali, nasce una Business Unit
interamente dedicata al inondo
dell'autotrasporto. Ad affiancar-
nú, èstaiachiamata StefaniaBal-
di Forti, già Responsabile della
Direzione Territoriale Centro di
SIFA e con un'expertise bupor-
tante nei mezzi professionali,
che in Tmck & Go ricopre finto-
lo di  Responsabile Commerciale.
E' necessario che vi sia continu-
ità nel segmento, dal leggero al
pesante. In questi anni SIFA ha
già costruito solide fondamenta
e avviato la struttura: oltre al 40
per cento del portafoglio ordini
relativo ai veicoli commerciali,
il target è raggiungere il 5 per
cento del circolante sui veicoli
pesanti. Quando ci arriveremo?
Dipende da quando si scioglie-
ranno le incognite esistenti: stan-
ti gli attuali problemi di produ-
zione e di approvvigionamento
prodotti, è difficile fare una pro-
grammazione numerica, visto
che ogni giorno si presentano
nuove situazioni, dallapandemia
alla situazione bellica

In questi anni SIFA ha
caratterizzato il suo
approccio al mercato con uno
stile "sartoriale': Accadrà lo
stesso nei pesanti?
Certo che sì: abito sartoriale,

conce dice il nostro Ammini-
stratore Delegato, è il focus
di SIFA nel suo complesso.
intendiamo costruire, attorno
al cliente e alle sue necessità,
ogni servizio essenziale, dal
veicolo più idoneo alle sue esi-
genze fino a definirne insieme
le caratteristiche per costruire
una tariffa adeguata: dal trat-
tore stradale classico ad ogni
tipologia di cabina e calla pas-
sando per questioni estetiche
o optional particolari. La rela-
zione con il cliente è la base
su cui costruiamo la Business
Unii, aperti a operazioni di ca-
rattere commerciale e nonsolo:
altro elemento che gira intorno
al cliente è il rapporto con gli
allestitori. Come nel caso del
furgone di serie, esiste il trat-
tore stradale di serie, ora l'impe-
gno di SIFA è avere una gamma
completa di veicoli a noleggio.

Quali saranno i segmenti
di maggior interesse?
Il nostro azionista unico è
BPER Banca la valutazione
di quali salammo i segmenti di
maggior interesse, anche per
il supporto ai clienti in termini
di credito e business strategy,
sarà effettuata dal Gruppo,
Il trattore non rappresenta il
nostro core business: dare le
giuste attenzioni al cliente, in
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termini di servizio, passa dal-
la scelta dei partner giusti per
assicurare il massimo della
copertura delle richiestepos-
sibili. Nella prima fase esclu-
deremo i veicoli cava cantiere
e i quattro assi, perché meno
richiesti, e i semirimorchi, pun-
tando su temperatura control-
lata, GDO e ultimo miglio con
motrici allestite.

Quale sarà la tipologia
di cliente SIFA nel veicolo
industriale?
Clienti dalle medie dimensioni
in su, con core business lega-
to alla propria mobilità: flotte
attente al servizio oltre che
ai costi, con un'idea innovati-
va della propria azienda, che
credono in una nuova visione
del mondo del trasporto e dei
servizi correlati. Per il moder-
no trasportatore la mobilità è
qualcosa di indispensabile: in-
tendiamo proporre un sistema
di servizi che gli consentano di
non stare mai fermo. Ecco, il
nostro obiettivo è raggiungere
tutti quei clienti che abbiano

questa necessità e credano in
un progetto che dia loro servizi
di gestione del parco. Il noleg-
gio SIFA non è un'alternativa
al leasing, non è un modello
finanziario, ma una serie di
strumenti utili allo sviluppo del
proprio business e all'ottimiz-
zazione dei costi di gestione.

Come sarà organizzata
la Business Unit?
Per il momento SIRÀ costru-
isce lo scheletro. Quando
questo sarà definito, intorno
andremo a posizionare i "mu-
scoli", ovvero ulteriori risorse
competenti che, in maniera
capillare sul territorio, saran-
no dedicate al pesante. Non
parlo solo di forza vendita:
l'esperienza m'insegna che il
primo veicolo è consegnato dal
venditore, il secondo dal capo
officina l'attenzione al servite
è determinante nei pesanti.

In ambito post vendita
come si muoverà la
Business Unit?
L'obiettivo è relazionarci con

Case costruttrici del inondo
del veicolo industriale in modo
aperto. Come già accade nei vei-
coli commerciali, alle relazioni
con i Costruttori si affiancherà
una rete di officine indipenden-
ti convenzionate SWÀ, per dare
maggiore capillarità d'interven-
to sul territorio nazionale.

Con quale criterio
saranno scelti i fornitori?
Il cliente è al centro: questo il
claim che farà da traino alla
Business Unit. La nostra idea
è soddisfare le sue esigenze:
viene richiesto un camion di
ciascun brand? Cercheremo di
soddisfarlo. Intende effettuare
connoiunanalisi dei pro e con-
tro di ciascuno? Valutiamo con
lui le differenze, Non ci chiu-
diamo sulla definizione di par-
tnership, anche perché le Case
con cui abbiamo avuto contatti
si sono dimostrate tutte aperte
a costruire business congiunti.

La Business Unit è
già pronta a operare
in autonomia o sta
valutando la possibile
partnership con player
già presenti sul mercato?
Sono allo studio progetti diver-
sificati. Come dicevo, partiamo
dall' esperienza dei veicoli com-
merciali per essere da subito
pronti anche nel mercato dei
medie pesanti, con la flessibi-
lità che ci contraddistingue per
customizzare qualsiasi tipo di
richiesta. Siamo quindi aperti
alla collaborazione con i player
specializzati del settore. Resta
chiaramente da valutare - un
tema questo che riguarda non
solo noi, ma l'intero comparto
- se e quale prodotto sarà effet-

tivamente disponibile.

Sin dall'inizio della
sua nuova sfida
a capo di SIFÀ
l'Amministratore
delegato Paolo
Ghinolf i (roto a
sinistra) indlviduava
tappe precise
dello sviluppo
aziendale. Tra
queste la costante
implementazione
della gamma di
veicoli dispcniL ili

prof sslona~a

NELLA
PRIMA FASE
ESCLUDEREMO
I VEICOLI
CAVA
CANTIERE E
I QUATTRO
ASSI, PERCHÉ
MENO
RICHIESTI, E I
SEMIRIMOR-
CHI, PUN-
TANDO
SU TEMPERA-
TURA CON-
TROLLATA,
GDO E ULTI-
MO MIGLIO.

Raben Sittam Ottimizzazione logistica

L'HUB DI CORNAREDO
SI RIFÀ IL LOOK
di Valentina Massa, Cornaredo

U na catena di distribuzione efficiente è il primo passo
per essere competitivi sul mercato. Lo sanno bene gli

operatori della logistica che, quotidianamente, s'impegnano
per migliorare la supply chain, incrementando la produttività
e, di conseguenza, il loro vantaggio competitivo. Lo sanno
bene anche in Raben Grou p, multinazionale olandese, da
oltre novant'anni impegnata nella ricerca e nell'adozione
di soluzioni in grado di apportare benefici tangibili e
misurabili per i clienti. Il Gruppo ha avviato un processo
di ottimizzazione e modernizzazione della filiale italiana
Raben Sittam che ha coinvolto, in particolare, il warehouse di
Comaredo, nella città metropolitana di Milano. Il magazzino
è stato oggetto di un'analisi dei flussi e degli spazi volta
a migliorarne qualità e efficienza, attraverso la modifica
del layout. "La progettazione di un nuovo magazzino o la
ristrutturazione di uno esistente- commenta Wojciech
Brzuska, Ceo di Raben Sittam - è un'attività che viene troppo
spesso sottovalutata e affrontata con metodi e risorse
inadeguate. L'efficienza di un magazzino, invece, è un fattore
determinante ai fini della competitività nel settore: incide
direttamente e in modo significativo sui costi complessivi
e sulla qualità del servizio al cliente". Tra le prime azioni

intraprese, l'installazione di una speciale scaffalatura, che ha
permesso di ricavare uno spazio di stoccaggio di oltre 4mila
mq da dedicare alla Contract Logistics. Un ampliamento
simile ha coinvolto anche il warehouse di Verona evedrà, nel
prossimo futuro, coinvolte le altre filiali dislocate in Italia: tra
i progetti Raben Sittam per il 2022, uno dei principali focus
è proprio sulla logistica di magazzino, servizio che andrà ad
arricchire il portafoglio di servizi, affinché la committenza
possa beneficiare di spazi ad hoc, dedicati per lo stoccaggio
della propria merce, in aggiunta al trasporto groupage
terrestre e al trasporto intermodale (via maree aereo).
L'hub di Cornaredo vedrà a breve anche l'installazione di

un nuovo impianto di rilevamento "pondo-volumetrico",
specificamente utilizzato per la misurazione dei pallet
in transito (peso e dimensioni di ciascun collo). Il nuovo
strumento, grazie a migliori prestazioni di dimensionamento
e tempi di misura più rapidi, consentirà di processare fino
a 240 pallet l'ora. Un enorme vantaggio per il warehouse
meneghino, che potrà fare affidamento su dati corretti,

precisi e puliti, per un'ottimizzazione della pianificazione di
trazioni primarie e per avere maggiore controllo delle linee
di trasporto e della distribuzione ultimo miglio, grazie anche
all'interfaccia intelligente che, tramite EDI (Electronic Data
Interchange), collega il misuratore con i sistemi di gestione
trasporti e magazzino di Raben Sittam. "La scelta d'installare
un misuratore di precisione-afferma Rolando Bargigia,

Head of Operations di Raben Sittam - sposa gli impegni
in tema di responsabilità sociale assunti da Raben Group,
costantemente impegnata nella ricerca d'innovazioni e
tecnologie che possano riduce i danni al nostro Pianeta: un
approccio eco-sostenibile porta vantaggi sostanziali non
solo per l'azienda ma anche per l'ambiente; in questo caso
l'acquisizione di dati corretti, su pesi e volumi di colli e pallet,
permetterà di effettuare carichi precisi e di sfruttare al 100
per cento lo spazio a disposizione sui mezzi Raben Sittam.
Questo si tradurrà in una riduzione dei tragitti con mezzi
"scarichi" e, di conseguenza, anche in una riduzione delle
emissioni di CO2 nell'atmosfera".
Questo approccio contribuirà anche a una gestione più
efficiente delle risorse (sia a livello di forza lavoro che

d'infrastruttura), senza tralasciare il tema della sicurezza
stradale, cui Raben Group dedica particolare attenzione, con
l'installazione di sistemi di sicurezza integrati all'interno dei
camion e attraverso la formazione periodica dei dipendenti.
"L'installazione del nuovo misuratore pendo-volumetrico -
precisa Bargigia - rappresenta un importante passo avanti
nel processo di modernizzazione dei nostri sistemi. Oggi
siamo pronti a rivederne il layout, sicuri di migliorarne qualità
e efficienza e rappresentare la scelta più giusta peri clienti".
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