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\: || colosso giapponese GS-YUASA torna a commercializzare lo

storico marchxo di batterie GS rinverdendo |'accordo con Bergamaschl

I|1

sistono storie commerciali con piu
::'-'_ n legame con quello che accade

ira le persone. Appare, infatti, come
un ritorno di flamma” il recente ac-
EAEEO: siretto dalla filiale rtaliana di

f"“\.,.-"-h

S-YUASA con Bergamaschi, per:la

':tr[buzmne esclusiva delle batterie
marchio GS sul territorio nazionale
oer il settore delle due ruote a mo-

-

g oy El)

- Ununione voluta fortemente da
tefano Sopranzi, General Manager
YUASA Italia, e la tamiglia Ber-
-aSC N, che si era Interrotta nel
4, quando Il produttore giappone-
= aveva deciso di ritirare 1l marchio
b5 ::J’al mercato italiano per sue logi-
ne interne.
Obiamo dunque incontrato entrambi
1 attor1 di questa operazione per
irne | presupposti e come si svi-
3 nel prossimo futuro.
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MDN: Quali ragioni hanno spinto
iLgruppo GS-Yuasa a reintrodurre
il marchio GS sul mercato italiano?
Stefano Sopran21 La storia recente
del marchio GS In Europa e legata
allo sv Etuppo del gruppo G5S-Yuasa
nato nel 2004, dalla fusione di due
storici marcm giapponea

All'epoca si decise di concentrare
li sforzi sul mercato italiano con il
alo marchio YUASA, con lobietti-
/0 di '--'aiutare negli anni a venire le

possibilita di poter reintrodurre il
marchio GS.

| e attuali condizioni di mercato,
a neces elevata

sita di prodotti di
Limportanza di garantire
[1ta di prodotto ci hanno
a reintrodurre il marchio GS,
nte laccordo
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Nella foto gli an‘am d; questa mnnovata unione: Stefano Sopranzz Gener‘a/ Manager d;

YUASA Italia e Bruno Bergamaschi

MDN: Cosa differenzia i brand GS

e Yuasa?

S5S: Entrambi 1 marchi sono accumu-
nati da elevati standard tecnologici e
gualitativi, testimonianza ne e Il fatto
di essere entrambi utilizzati nel mer-
cato del primo equipaggiamento.

MDN: | due marchi avranno
un diverso posizionamento?
S9: No sl teattain entrambiilicas] dl
prodotti cosi detti premium, cioe di
alta gamma. Il gruppo GS-YUASA da
sempre si e concentrato nella fascia
di prodotti ad alto valore aggiunto, so-
prattutto grazie ai suol stretti rapport
commerciali conimaggiori produttor
al mondo di moto. Dovendo sottostare
agli standard stringenti delle fornitu-
re di primo equipaggiamento, si e pol
scelto di utilizzare la stessa tecnolo-
gia e gli stessi contenuti tecnici anche
per | prodotti after market.

MDN: Due marchi di alta gamma,
con lo stesso posizionamento e
distribuiti da due big del settore.
Nonc’'eilrischiodisovrapposizione?
SS: Crediamo di no, perché secondo
nol esiste spazio sul mercato per due
marchi di alta gamma. La batteria
¢ una componente importante nel
mercato del ricambi, ma fa comun-
que parte del portafoglio prodotti
che ogni distributore fornisce ai pro-
pri clienti. Il marchio YUASA e ben
consolidato sul mercato i1taliano, ma
esistono sicuramente situazioni in cul
un brand diverso, sempre con eleva-
te qualita, puo trovare il suo spazio.
L'Italia € un mercato con potenzialita
importanti, con un circolante di oltre
sel milioni di veicoli che tendenzial-
mente invecchia, a favore del mer-
cato dei ricambi. Il nostro intento, |

ogni caso, e di crescere con YUASA e
acquisire nuove quote di mercato con

e
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MDN: Wl mercato italiano & sempre
piu attento alla leva del prezzo,
forse piu che in altri mercati
europei. Come difenderete i margini
sul vostri prodotti e la concorrenza
dei brand non premium?

55: Sapplamo bene che sul mercato
esistono prodotti che - a parita di
caratteristiche nominali dichiarate -
DOSSONO arrivare a costare anche |l
00% In meno di un nostro prodotto.
Slamo pero convinti che, sempre di
piu, la qualita delle nostre batterie
diventera la chiave per stabilire rela-
zioni solide e stabili con i dealer ita-
liani. Una batteria affidabile da valore
a chi la distribuisce e a chi la rivende,
perche il cliente non avra problem
oer un tempo congruo alle proprie
aspettative. Chi cerca il prezzo pit
basso potrebbe anche essere dispo-
sto a cambiare batteria ogni anno, ma
slamo certi che puntare alla qualita
sia la scelta piu intelligente da fare
0ggl, sla per | consumatori finali, sia
per | dealer.

MDN: Quale scenario si apre per il
dealer italiano?

oo: Uno scenario possibile vede gli
importatori di batterie costretti a
supire la variabilita della produzio-
ne cinese, a condizioni commercialj
sempre meno convenientl. In pratica,
Cl sara meno prodotto “no brand” in
giro e a un prezzo pit alto. Questo
e un vantaggio per il dealer che si
trovera, nel tempo, a lavorare con
sempre meno fornitori e a condizioni
economiche che renderanno un pro-
duttore affidabile e di qualita costante
come Il gruppo GS-YUASA un partner
sempre piu interessante.

MDN: Esisteranno differenze nelle
politichecommercialideiduemarchi

: Come accennato prima, abbia-
mo deciso di affidare il marchio GS
ﬂrgamascm per la sua provata
idabilita e per la sua conoscenza
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dato l'approccio al
a geshone del rapporti
con | dealer. YUASA Italia avra il ruo-
l0 di supervisore sul mercato, Siamo
consapevol tuttavia, che non tutto
Il mercato e in grado di assorbire un
prodotto di alta gamma.
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MDN: Bergamaschi come vede
ILrinnovarsi di questa partnership
a distanza di qualche anno?
Bergamaschi: Siamo molto felici d
tornare a distribuire il marchio GS,
dopo un fermo “forzato” di quasi sette
anni. Se avessimo continuato a distri-
buirlo con continuita, infatti, siamo
certl che avremmo ottenuto r|sulta:|
ben piu Importanti di quanto fatto con
| brand che abbiamo introdotto in so-
stituzione. Perché il marchio GS era
apprezzato per la qualita e l'affida-
bilita dei suoi prodotti. Lesperienza
OEM in capo a GS, inoltre, ci permet-
te di essere certi della qualita dei
orodotti che andremo a distribuire.
. mercato gia oggi offre opportunita
di affermazione anche per un altro
orand premium, perché la batteria da
moto e un prodotto che segue logiche
sue proprie, € puo avere una buona
penetrazione anche in mercati come
quello automotive. Quanti utenti sco-
oter si affidano per la manutenzione
spicciola e chi gli aggiusta 'auto?

MDN: Bergamaschi distribuisce
diversi prodotti di alta gamma ed
e abituato a lavorare con marchi
premium. Ma se il mercato chiede
solo il prezzo?

Sergamaschi: La leva del
fondamentale se non hai un marchio
Se distribuisci un prodotto dj
fascia media o sei un importatore di
prodotto rimarchiato” senza nessur
controllo sulla filiera produttiva, se
obbligato a lavorare sul prezzo per-
che non ti vengono riconosciute altre
caratteristiche differenzianti. Noj
invece, volevamo proprio un mar-
chio premium e un rapporto diretto
con lazienda produttrice, per poter
garantire oltre alla qualita anche un
ervizio di alto livello, avendo GS-

prezzo e

(f) U.._

verse fabbriche TEe

di  proprieta dislocate

nel mondo, con tutti i benefici che ne
CONSEeqguUOoNo.

MDN: Come promuoverete

IL marchio GS?

Bergamaschi: Le batterie GS entre-
ranno subito nelle strategie commer-
clali del nostro portafoglio. La nostra
organizzazione, inoltre, ha una forte
propensione al servizioversoidealer
Der cul €l saranno sicuramente cam-
nagne mirate, lutilizzo di merchan-
dising brandizzato e una formazione
tecnica che puntera a differenziare il
prodotto dal suoi competitor, dando
cosl informazioni ai dealer realmente
utili per la vendita.

MDN: La batteria e un prodotto
tradizionale, esistono pero
Innovazioni nella distribuzione

che possono fare la differenza?
Bergamaschi: Per noi la componente
di servizio ai dealer & fondamentale,
per cul introdurremo almeno due
innovazioni nella distribuzione de
orodotti GS. Il primo sara un servizio
di assistenza qualificato, che uscira
dalla logica dello sconto in fattura sul
materiale ritenuto difettoso e si spin-
gera fino alla sostituzione in garanzia
del prodotto. Siamo certi che, cosi fa-
cendo, crescera anche
servizio sulla batteria anche presso |
dealer, a vantaggio del cliente e di tut-
to Il mercato. In piu, stiamo valutando
un progetto relativo alla gestione del-
lo smaltimento delle batterie esauste.
Otffriremo cosi un vantaggio tangibile
per | dealer e un valore aggiunto in
termini ambientali. J0IT

Michele Losito

a cultura del






