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DA STRUMENTO A VANTAGGIO COMPETITIVO

La differenza non sara possedere I'Al, ma saperla integrare. Bossoni la considera
gia centrale nell’ecosistema aziendale, dal CRM ai flussi documentali. Eurocar la
inserisce nell’'esperienza digitale del nuovo sito. Rattix la utilizza a supporto degli
“Youmans”, soprattutto nel customer care, nell’ascolto e nella comprensione dei
bisogni. “L'intelligenza artificiale non sostituira le persone, ma le aziende che sapranno
utilizzarla avranno un vantaggio competitivo significativo”, afferma Ferri. |l vantaggio
nasce dall'unione di tecnologia, processi, cultura e velocita di apprendimento:
elementi difficili da copiare anche quando gli strumenti sono accessibili a tutti.

IL DEALER AUMENTATO RESTA IL REGISTA

Il quadro finale non descrive concessionarie senza persone, ma organizzazioni nelle
quali le persone decidono con informazioni migliori. International Motors usa i
modelli per individuare la finestra giusta di rinnovo senza trasformare |'attenzione
in pressione. Fratelli Giacomel punta su agenti capaci di rispondere e fissare
appuntamenti, riservando al consulente il momento della relazione. AD Motors
lega il valore dell’Al alle competenze umane. Dati, contenuti, lead, stock e assistenza
possono essere letti pit velocemente; responsabilita, fiducia e consulenza restano al
dealer. Lintelligenza artificiale funziona quando restituisce tempo, riduce dispersioni
e rende piu precisa ogni azione, senza cancellarne la firma umana.

Smart Mobility

Amplia la tua offerta e valorizza la relazione con il cliente.
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NOLEGGIO E
REMARKETING:

IL DEALER GOVERNA
IL CICLO DELLAUTO

INTEGRARE NOLEGGIO E REMARKETING
SIGNIFICA SEGUIRE IL VEICOLO LUNGO
TUTTO IL SUO CICLO DI VITA, CREANDO
NUOVE OCCASIONI DI REDDITIVITA E
RELAZIONE CON IL CLIENTE

Chiudiamo |'Osservatorio Top Dealers Italia 2027 con un tema destinato a incidere
sempre di pit sul modello di business della distribuzione.

Noleggio e remarketing possono diventare due parti di una stessa strategia, capace
di accompagnare |'auto dall’ingresso nel parco alla sua seconda vita sul mercato.

Ai dealer abbiamo chiesto se questa integrazione rappresenti davvero una nuova
frontiera, alla luce dei trend del settore e di clienti sempre piu attenti a flessibilita,
costi e valore residuo
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Il noleggio integrato al remarketing viene indicato dai Top Dealers Italia come
una delle evoluzioni piti concrete della distribuzione automotive. La ragione parte
dal cliente: aumento dei prezzi, costo del credito, incertezza tecnologica e minore
disponibilita a immobilizzare capitale stanno spostando I'attenzione dalla proprieta
all'utilizzo, dal prezzo di acquisto al costo mensile complessivo. Per il dealer, pero,
il valore va oltre il contratto. Una vettura noleggiata, mantenuta nella propria rete e
rientrata con storico noto pud alimentare I'usato certificato, ridurre la dipendenza
dalle aste e generare ricavi in pil momenti: canone, service, ricondizionamento
e rivendita. Il modello promette stock pil giovane e programmabile, maggiore
fidelizzazione e controllo sul valore residuo. Non & tuttavia una scorciatoia: richiede
capitale, dimensioni, competenze, dati, accordi finanziari sostenibili e capacita di
governare i rischi. La direzione & condivisa, ma il grado di maturita varia: per alcuni &
gia core business, per altri una frontiera da preparare con prudenza.

COSA EVIDENZIANO | TOP DEALERS ITALIA

VEDONO CITANO RIENTRI, RICHIAMANO
UN'OPPORTUNITA STOCK O USATO FLESSIBILITA,

O UN POTENZIALE CERTIFICATO COSTI O LOGICA
STRATEGICO D'UTILIZZO

LE QUATTRO CONDIZIONI RICORRENTI

1. UTILIZZO
| cliente sceglie un canone prevedibile invece di immobilizzare capitale.

2. SERVICE
La rete mantiene il veicolo e ne conosce storia, chilometri e condizioni.

3. RIENTRO
Il dealer pianifica ricondizionamento, prezzo e canale di ricollocazione.

4. SECONDA VITA
'auto rientra sul mercato come usato fresco, tracciato e certificat
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DALLA PROPRIETA ALLUTILIZZO

Il cambiamento piu profondo riguarda il modo in cui il cliente considera I'automobile.
Ferri osserva che prezzi piu alti, incertezza sui valori residui e attenzione al costo
mensile stanno spostando il mercato dalla proprieta all'utilizzo. G. Del Priore vede la
stessa evoluzione soprattutto fra privati e PMI, interessati a prevedibilita economica
e semplificazione. Giovanzana sottolinea che formule flessibili possono generare
rotazione del parco e alimentare |'usato recente. “Il futuro non sara determinato da
chi vendera pit automobili, ma da chi sapra gestire I'intero ciclo di vita del veicolo”,
sintetizza Ferri. [l noleggio diventa cosi una porta d'ingresso a una relazione piu lunga.

DAL PREZZO DELLAUTO AL COSTO DI UTILIZZO

La domanda del cliente cambia forma. Autocentri Balduina la riassume nel
passaggio da “quanto mi costa comprare una vettura?” a “quanto mi costa usarla?":
il canone riduce la barriera iniziale, rende prevedibili le spese e protegge dal rischio
di svalutazione. Truck Italia collega questa esigenza a tassi elevati, accesso al
credito piu difficile e necessita di preservare liquidita. Auto Elite vede nella mobilita
personalizzata una risposta all'incertezza economica. Il valore del noleggio non
& quindi soltanto finanziario: concentra manutenzione, gestione e rischio in una
formula leggibile, trasformando un bene complesso in un servizio piu semplice da

programmare.
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Lintegrazione con il remarketing cambia il ruolo della concessionaria. AD Motors
la considera uno dei motori futuri del mercato perché consente di seguire il veicolo
dall'immissione alla seconda vita commerciale. Del Piano parla di una naturale
evoluzione: non piu soltanto vendita, ma gestione del ciclo dell’auto e della relazione.
Eurocar considera il remarketing un’attivita trasversale capace di valorizzare gli asset
e rispondere con maggiore flessibilita alla domanda. Il dealer immatricola, noleggia,
assiste, ritira, ricondiziona e ricolloca. Ogni fase produce dati e occasioni commerciali,
mentre il rapporto con il cliente non si interrompe alla consegna ma prosegue fino al

rinnovo o alla rivendita.

Autoclub Group descrive un modello nel quale la stessa vettura genera valore
due volte: prima attraverso il canone e i passaggi in officina, poi come usato fresco,
tracciato e accessibile. Gruppo Picca parla di un circuito virtuoso che unisce mobilita
flessibile e ricollocazione profittevole dei rientri. Gruppo Catone evidenzia mobilita,
fidelizzazione e cash flow, purché costi diretti e indiretti siano valutati con attenzione.
“Chi controlla il ciclo di vita del prodotto, controlla il proprio destino finanziario”,
afferma Autoclub Group. La marginalita non risiede pit in un singolo passaggio, ma
nella capacita di trattenere valore lungo l'intera filiera.

235



OSSERVATORIO TOP DEALERS ITALIA

| RIENTRI ALIMENTANO LUSATO CERTIFICATO

Il vantaggio piu citato & la creazione di uno stock giovane e controllato. Ambrostore
vede neirientri un flusso costante capace di alimentare programmi di usato certificato
e un remarketing strutturato. Clerici Auto sottolinea che il noleggio genera vetture
recenti, mentre il remarketing ne massimizza il valore. Rattix aggiunge la continuita
di approwvigionamento e la disponibilita di veicoli con caratteristiche e storico
conosciuti. In un mercato nel quale reperire buon usato & sempre pit complesso, il
noleggio diventa anche una politica di acquisto anticipata: il dealer sa quale prodotto
rientrera, pud preparare la domanda e ridurre |'esposizione alle oscillazioni dei canali
esterni.

STORIA NOTA, FIDUCIA MAGGIORE

Il rientro da noleggio € interessante soprattutto quando manutenzione e utilizzo
sono documentati. Bossoni richiama vetture certificate, garantite e transitate dal
service ufficiale, capaci di offrire trasparenza al secondo acquirente. Galdieri,
attraverso Galdieri Rent, considera strategico alimentare |'usato con auto dalla storia
manutentiva certa. Sikelia parla di usato “di filiera”, fresco e interamente seguito
nella rete. Il vantaggio non & soltanto tecnico: una provenienza leggibile riduce le
obiezioni, facilita la valutazione e rafforza il valore percepito. Il remarketing diventa
cosi la prosecuzione naturale del servizio svolto durante il noleggio, non una semplice
liquidazione di fine contratto.
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Integrare i rientri significa ridurre la dipendenza dalle aste e dai canali di
approvvigionamento meno prevedibili. Autoclub guarda al modello per alimentare
I'usato certificato BMW e MINI, controllando meglio la marginalita residua.
Motorsclub vede un vantaggio analogo per Volvo, Polestar, Lynk & Co e Lotus,
soprattutto sull'elettrico, dove il valore futuro € piu delicato. Stefauto 1952 sottolinea
la possibilita di costruire un flusso pianificato di vetture tracciate e facili da rivendere.
Conoscere in anticipo rientro, chilometraggio e manutenzione permette di preparare
pricing, ricondizionamento e canale di vendita, trasformando lo stock da variabile
subita a risorsa governata.

La pianificazione & una delle leve piti concrete. Autoteam, che attribuisce al modelloun
valore di 7 su 10, evidenzia continuita del ciclo, ottimizzazione dello stock e redditivita
complessiva. Fassina considera strategico il maggiore controllo sull’'usato e sul ciclo
di vita dell’auto. International Motors integra gia noleggio breve, comodato e test
drive esteso con IMUsedCars, utilizzando i rientri per ottimizzare valore residuo e
qualita dell'offerta. Truck Italia aggiunge un vantaggio operativo: sapere cosa rientra,

quando e in quali condizioni consente di anticipare rinnovi, upgrade e rotazione. La
previsione riduce il rischio e rende il remarketing piti industriale.
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BREVE, LUNGO TERMINE E CLIENTELA B2B

Il noleggio non & un prodotto unico. AF Motors combina breve termine, rivolto
anche al turismo e ai professionisti in Sardegna, con NLT per aziende che cercano
deducibilita e protezione dall’'obsolescenza. Tinghi Motors gestisce una piccola
flotta a breve, soprattutto di furgoni, affiancandola al remarketing con Renault Italia.
Autoindustriale registra oggi una domanda piu forte fra le imprese, attratte dalla
prevedibilita dei costi e dalla possibilita di concentrarsi sul core business. La scelta
della durata e del pubblico diventa quindi decisiva: il modello deve adattarsi al
territorio, alla composizione della clientela e alla capacita del dealer di gestire servizi,
rischio e rientri.

ANCHE LUSATO PUO ENTRARE NEL NOLEGGIO

Una frontiera ulteriore riguarda il noleggio di vetture gia usate o a chilometri zero.
Scarabel propone da anni formule su usato che abbassano la rata e consentono al
cliente di accedere a modelli di categoria superiore. Gruppo Ghedini, con soluzioni
dirette e partnership specializzate, vede vantaggi nell'estendere il noleggio a kmO
e veicoli usati idonei. Del Piano rileva pero che i player finanziari attivi su questo
segmento sono ancora pochi. La domanda potenziale esiste, ma servono prodotti
semplici, valutazioni residue credibili e canoni realmente competitivi. Quando queste
condizioni si incontrano, 'usato smette di essere soltanto il risultato del noleggio e ne
diventa anche il punto di partenza.
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DAL MULTIMARCA ALLECOSISTEMA DI MOBILITA

Per i gruppi multimarca, I'integrazione permette di costruire un’offerta che va oltre la
singola insegna. International Motors collega demo, noleggio breve e comodato
al ciclo dell’'usato IMUsedCars. Autoequipe vede un ecosistema che accompagna
il veicolo dal noleggio al rientro e alla rivendita certificata, aumentando rotazione
e marginalita. Guagliumi sta lavorando per integrare il servizio nei progetti futuri e
seguire il cliente in ogni fase. L'obiettivo non & aggiungere un prodotto finanziario al
listino, ma coordinare vendita, mobilita, service e usato sotto un'unica regia. Il dealer
diventa cosi un operatore capace di proporre acquisto, utilizzo e rinnovo secondo
bisogni differenti.

LA RELAZIONE CONTINUA DOPO LA CONSEGNA

Il noleggio mantiene aperto il rapporto con il cliente. Ferri lo considera uno
strumento per presidiare consegna, manutenzione, riacquisto e rivendita, passando
dalle singole transazioni a una gestione continuativa. Ambrostore lega il modello alla
fidelizzazione e alla capacita di generare valore lungo tutta la filiera. Autovittani, pur
non avendolo ancora implementato in modo strutturato, ne riconosce il potenziale
per creare continuita e nuove opportunita commerciali. Il canone & soltanto l'inizio:
ogni scadenza, intervento, rinnovo o rientro diventa un’occasione di contatto. La
qualita del modello si misura quindi anche nella capacita di trasformare una formula
di utilizzo in una relazione duratura.
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RICAVI RICORRENTI E PRESIDIO DEL TERRITORIO

La redditivita si amplia quando piu funzioni lavorano insieme. Gruppo Farina vede un
unico ciclo industriale fra acquisto, noleggio, rientro, ricondizionamento e rivendita,
capace di generare ricavi ricorrenti e stock giovane. Errebi considera noleggio e
remarketing fonti di redditivita, continuita e presidio del cliente sul territorio. Gruppo
Catone aggiunge l'importanza del cash flow e della fidelizzazione. Questo modello
puo attenuare la dipendenza dal margine della vendita iniziale, ma richiede disciplina:
tariffe, costi della flotta, service, assicurazioni e valore residuo devono essere letti
insieme. La vera marginalita nasce dalla somma coordinata dei passaggi, non
dall’ottimismo su una sola fase.

QUANDO ILREMARKETING E GIA CORE BUSINESS

Per alcuni dealer la nuova frontiera & gia realta. Lorenzi Hub dichiara che il 90% delle
vendite deriva dal remarketing di vetture che hanno concluso il noleggio, mostrando
quanto il modello possa diventare centrale. AF Motors alimenta il proprio brand
USAUTO con veicoli seguiti dalla manutenzione fin dal primo chilometro. Galdieri
integra l'attivita di Galdieri Rent con la valorizzazione dell’'usato documentato.
Questi casi indicano che la maturita non dipende soltanto dalla dimensione, ma dalla
coerenza del sistema: approvvigionamento, manutenzione, rientro, certificazione e
vendita devono essere progettati come un unico processo, capace di mantenere
controllo e valore in ogni passaggio.
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LA CONSULENZA RESTA DECISIVA

Noleggio e vendita non devono diventare proposte contrapposte. Fratelli Giacomel,
con il programma Giacomel Revalue, registra forte interesse e lead di qualita, ma
ribadisce che non esiste una formula migliore in assoluto: il consulente deve costruire
la soluzione adatta al singolo cliente. Autovittani chiede processi chiari e una
relazione continua, non automatismi commerciali. Autoindustriale nota che molti
privati confrontano soltanto il canone, senza considerare svalutazione e costo totale
di utilizzo. La qualita della consulenza consiste quindi nel rendere comparabili le
alternative, spiegando cio che & incluso, i vincoli, i rischi evitati e il costo complessivo
nel tempo.

DATI, ORGANIZZAZIONE E CAPACITA
FINANZIARIA

[l modello richiede una struttura pit complessa della vendita tradizionale. Autovittani
sottolinea la necessita di gestire dati, rientri, valorizzazione e relazione lungo tutto il
ciclo. LocautoDue richiama investimenti nella flotta, costi assicurativi, rischi d'uso,
capacita finanziaria e competenze di rivendita. Stefauto 1952 evidenzia il valore di un
flusso predittivo, nel quale tempi e condizioni dei rientri siano conosciuti. Senza sistemi
integrati, procedure e responsabilita chiare, il vantaggio teorico puo trasformarsi in
immobilizzo di capitale o stock difficile. Il noleggio integrato al remarketing & quindi
prima di tutto un progetto industriale, che deve essere dimensionato sulle risorse reali
del dealer.
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NON E UN MODELLO ADATTO A TUTTI

L'entusiasmo & accompagnato da una prudenza concreta. LocautoDue considera
il modello interessante soprattutto per realta strutturate, mentre per molte
concessionarie la vendita e |'usato tradizionale restano piu sostenibili. Bisson segnala
che le attuali condizioni di riscatto raramente consentono una marginalita adeguata.
Carraro osserva che le tariffe sul noleggio dell’'usato risultano ancora troppo alte
rispetto al nuovo. Queste posizioni non negano la direzione del mercato, ma ricordano
che scala, capitale e condizioni contrattuali fanno la differenza. Una nuova frontiera
¢ tale soltanto quando il conto economico regge anche dopo assicurazioni, fermo
tecnico, ricondizionamento e rischio residuo.

TARIFFE E VALORI RESIDUI DEVONO REGGERE

La sostenibilita economica ¢ il vero banco di prova. Bisson sarebbe interessata a
sviluppare il remarketing dei rientri in presenza di condizioni di riscatto pil favorevoli
e senza aumentare il prezzo finale. Carraro chiede un maggiore equilibrio fra tariffe
dell'usato e del nuovo. Del Piano evidenzia la limitata presenza di operatori finanziari
capaci di sostenere il noleggio sull'usato. Il dealer deve poter prevedere valore
residuo, costo del capitale, manutenzione e velocita di rivendita con margini realistici.
Se il canone & troppo alto, il cliente non percepisce convenienza; se il riscatto &
eccessivo, il remarketing perde efficacia. La frontiera cresce soltanto quando tutti gli
attori condividono il rischio in modo sostenibile.
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CASE, PARTNER E AUTONOMIA DEL DEALER

Il controllo del modello dipende anche dai rapporti con case e provider. Rezzonico
Auto osserva che alcuni costruttori tendono a presidiare direttamente noleggio e
remarketing, spingendo il dealer a cercare strade alternative. Gruppo Ghedini lavora
con soluzioni dirette, partnership e principali noleggiatori nazionali per ampliare le
possibilita offerte alla clientela. Tinghi Motors affianca una flotta propria a rapporti
di remarketing con Renault Italia. Non esiste quindi un’unica architettura: gestione
interna, accordi finanziari e collaborazione con gli OEM possono convivere. La
questione decisiva & preservare accesso ai rientri, conoscenza del cliente e capacita
di valorizzare il veicolo sul territorio.

MATURITA DIVERSE, DIREZIONE CONDIVISA

Le risposte mostrano stadi molto differenti. Autoscala vede nuovi scenari di vendita
generati dall'incontro fra condizioni economiche e disponibilita di mercato. Autoteam
considera l'integrazione una leva rilevante, pur non decisiva da sola. Guagliumi la
inserisce fra i progetti futuri per costruire un ecosistema completo. AD Motors la
indica come uno dei principali motori del mercato. La conclusione non & che ogni
dealer debba diventare immediatamente un noleggiatore, ma che nessuno possa
ignorare il ciclo dei veicoli dopo il primo utilizzo. Il vantaggio competitivo andra a
chi sapra scegliere il proprio livello di integrazione, mantenendo controllo su cliente,
service, stock e valore residuo. Sulla rilevanza attuale del modello interviene Plinio
Vanini, Presidente di Autotorino: “Certamente € un’opportunita attuale.”
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GLI ARCHITETTI
DEL SUCCESSO DEI
TOP DEALERS ITALIA

| BEST PARTNERS ITALIA sono partner strategici dei TOP DEALERS ITALIA e sostenitori
del nostro progetto, ma il loro ruolo va ben oltre. Portano competenze, tecnologie,
esperienze e soluzioni capaci di migliorare concretamente efficienza, redditivita,
qualita del servizio e capacita di innovazione della rete distributiva.

STIMOLI, VISIONI E NUOVE PROSPETTIVE

Dal confronto con loro nascono spesso idee, indicazioni e nuove letture del mercato
che raccogliamo con grande interesse.

Digitalizzazione, dati, intelligenza artificiale, CRM, servizi finanziari, marketing e nuovi
modelli di business diventano cosi strumenti per interpretare in anticipo I'evoluzione
dell’automotive e trasformarla in opportunita.

PROTAGONISTI DI ECOMOBILITYBRIDGE

Anche ECOMOBILITYBRIDGE cresce grazie a questo patrimonio di competenze e
influenze.

Per questo i BEST PARTNERS ITALIA saranno parte integrante di THE PREMIUM
AUTOMOTIVE BUSINESS NETWORK: un ecosistema nel quale TOP DEALERS
ITALIA, aziende, competenze e relazioni si incontrano per costruire insieme nuove
opportunita e valore duraturo.

€0 ¢

BEST
PARTNERS

TOP DEALERS ITALIA
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BCA, IL PARTNER PER LUSATO CHE CREA VALORE

IL PUNTO DI RIFERIMENTO EUROPEO
PER IL REMARKETING B2B

Fondatanel 1946 nel Regno Unito, BCAetrai
principali operatori europei del remarketing
B2B. Ogni anno gestisce la vendita di circa
1,5 milioni di veicoli, mettendo in contatto
concessionari e professionisti del settore
con una rete di oltre 33.000 acquirenti
attivi in 44 Paesi.

S -1 e et g

Grazie al suo network internazionale, BCA
individua le opportunita di vendita piu
profittevoli per ogni veicolo: un vantaggio
strategico in un contesto caratterizzato da
domanda disomogenea, forte volatilita dei
prezzi e crescente complessita legata alle
nuove alimentazioni.

Al centro del sistema c'¢ la piattaforma
di aste digitali, che permette di vendere
i veicoli in modo rapido e trasparente,
raggiungendo buyer professionali in tutta
Europa.

UN ECOSISTEMA COMPLETO BASATO
SULLA REMARKETING INTELLIGENCE

L'attivita di BCA va oltre la semplice vendita
in asta del veicolo. Il supporto inizia gia

dalla valutazione dell’'usato in permuta e
prosegue con la definizione della strategia
diremarketing, la scelta del canale divendita
e la gestione operativa, documentale e
logistica.

Alla base di questo approccio c'& il concetto
di Remarketing Intelligence: I'insieme
di dati, tecnologie e competenze che
BCA mette a disposizione dei dealer per
supportare le decisioni lungo tutto il ciclo di
gestione dell'usato.

Grazie a un patrimonio informativo costruito
in oltre 70 anni di attivita e alimentato da
milioni di transazioni europee, BCA fornisce
indicazioni concrete su prezzi, tempi di
vendita, dinamiche della domanda e
opportunita nei diversi mercati.

L'obiettivo non & sostituire |'esperienza
del concessionario, ma integrarla con
informazioni aggiornate e strumenti di
analisi che consentano decisioni pil rapide
e consapevoli. In un mercato sempre pil
complesso, sapere quanto vale un veicolo,
quando venderlo e dove collocarlo puo fare
una differenza significativa sulla redditivita.

NUMERI E PERFORMANCE:
LA DIFFERENZA SI MISURA

Uefficacia del modello BCA si riflette in dati
concreti.

Sulla piattaforma sono disponibili in ogni
momento circa 5.000 veicoli, con un’offerta
caratterizzata da una forte presenza di usato
recente: il 44% delle vetture ha meno di 4
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anni, il 16% meno di 2 anni e oltre il 50%
percorrenze inferiori a 100.000 km.

R

Un elemento distintivo & la velocita di
rotazione dello stock. |
tramite BCA registrano in media circa 12
giorni, un dato particolarmente rilevante
rispetto alla media di mercato. Il risultato
& ancora piu evidente nel segmento
elettrico: mentre nel 2025 un veicolo BEV
richiedeva mediamente oltre 65 giorni
per essere venduto, quelli gestiti da
BCA trovavano un acquirente in circa 13
giorni, grazie all'accesso a una domanda
internazionale pit ampia e alla capacita
di indirizzare il veicolo verso i mercati piu
ricettivi.

veicoli venduti

STRATEGIA E REDDITIVITA

Per le concessionarie, la gestione dell'usato
¢ oggi fondamentale sia per sostenere

BCA ltalia s.r.l.

Q Sede legale:
Ripa di Porta Ticinese 7
20143 Milano

Q Sede operativa:
Via Emilia, 143/A
26836 Montanaso Lombardo (LO)

4 info.ita@bca.com

le vendite del nuovo, sia per preservare i
margini. In questo scenario, la velocita di
rotazione dello stock & determinante: piu
a lungo un veicolo rimane fermo, maggiore
& il rischio di svalutazione e I'assorbimento
di capitale.

BCA nonvende al cliente finale, ma supporta
i dealer attraverso una combinazione di
copertura internazionale, dati, competenze
e consulenza. La Remarketing Intelligence
trasforma informazioni di mercato e risultati
delle transazioni in indicazioni operative
concrete, aiutando a vendere ogni veicolo
nel modo piu rapido e profittevole.

In un contesto di crescente volatilita
e differenze tra i mercati europei, il

vero vantaggio competitivo non & solo
disporre dei dati, ma saperli interpretare
e trasformare in decisioni efficaci.

Fabrizio Catalani
Direttore Commerciale

. +39 392 8437904
2z fabrizio.catalani@bca.com

Luca Dondi
Dealer Account Manager

. +39 366 8344984
4 luca.dondi@bca.com
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AGOS RENTING,
IL FUTURO DELLA MOBILITA PASSA DA QUI.

Agos Renting & la societa 100% Agos
dedicata al noleggio a lungo termine,
nata per accompagnare |'evoluzione
della mobilita e supportare dealer, reti
distributive e clienti in un mercato in
costante trasformazione.

Sostenuta dalla solidita e dalla visione
internazionale di Crédit Agricole Personal
Finance & Mobility - leader europeo
nel credito al consumo e nelle soluzioni
di mobilita — Agos Renting mette a
disposizione del mercato competenze,
innovazione e una profonda conoscenza del
settore automotive.

UN MODELLO COSTRUITO INTORNO Al
DEALER

In Agos Renting crediamo che il dealer sia
il vero protagonista della relazione con il
cliente. Per questo abbiamo sviluppato un
approccio autenticamente dealer-centrico,
nel quale ogni processo, servizio e soluzione

nasce con |'obiettivo di supportare la

rete commerciale e valorizzarne il ruolo

strategico.

Non ci limitiamo a offrire formule di
noleggio:  mettiamo a  disposizione
competenze, strumenti e un supporto

dedicato per aiutare i nostri partner.

"Il dealer
protagonista della relazione con il cliente.
Agos Renting nasce per accompagnarlo
in questa evoluzione, offrendo strumenti,
competenze e soluzioni capaci di creare
valore, rafforzare la fidelizzazione e cogliere
tutte le opportunita offerte dalla nuova
mobilita.”

deve continuare a essere

Valerio Papale
CEO Agos Renting

Rclove

BY AGOS RENTING

RELOVE: IL NOLEGGIO A LUNGO
TERMINE DEDICATO Al VEICOLI USATI

E in questo scenario che nasce ReLOVE,
il progetto di Agos Renting che porta i
vantaggi del noleggio a lungo termine nel
mondo dell'usato.

ReLOVE valorizza il ciclo di vita dei veicoli
dei nostri partner, rendendo il noleggio
accessibile a una platea ancora pit ampia
di clienti.
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ReLOVE scardina i vecchi preconcetti legati
all’'usato, offrendo ai clienti una formula all-
inclusive caratterizzata da:

® servizi inclusi per una gestione del veicolo
totalmente priva di pensieri;

® canoni mensili certi, trasparenti e
facilmente pianificabili;

® massima modularita, per adattarsi alle
diverse esigenze di privati e professionisti;

® accessibilita  economica  nettamente
superiore rispetto al noleggio di
un veicolo nuovo. Lobiettivo &
democratizzare l'accesso a una mobilita
di qualita, permettendo a una platea
sempre piu ampia di clienti di beneficiare
dei vantaggi gestionali e operativi del
noleggio a lungo termine

Il progetto & stato strutturato per consentire
ai dealer di ottimizzare la rotazione del
proprio stock e moltiplicare le opportunita

commerciali, convertendo potenziali
trattative perse in nuove occasioni di
business. Quando il preventivo di un

veicolo nuovo supera la capacita di spesa
o le aspettative del cliente, RELOVE offre

Agos Renting srl

©Q Viale Fulvio testi, 280
20126 Milano

al dealer un'alternativa concreta, di qualita
e in pronta consegna, mantenendo viva la
relazione commerciale e consolidando il
ruolo del dealer come consulente di fiducia.
Attraverso lo strumento del Garage
Virtuale, i dealer possono valorizzare
il proprio parco auto all'interno di un
ecosistema digitale semplice ed efficiente.
I modello & stato ingegnerizzato per
semplificare la burocrazia quotidiana

"RELOVE rappresenta
concreto per aiutare il dealer a non perdere
opportunita, valorizzare i propri asset e
continuare a essere il punto di riferimento
per un cliente che cambia. In una fase di
profonda trasformazione del mercato,
vogliamo essere al fianco dei dealer con
soluzioni che funzionano davvero. L'usato
diventa un asset strategico per una mobilita
senza barriere.”

uno strumento

Valerio Papale
CEO Agos Renting

SOLUZIONI FLESSIBILI E
PERSONALIZZABILI

Ogni cliente ha esigenze diverse. Per
questo Agos Renting propone soluzioni
configurabili in  termini di  durata,
percorrenza e servizi inclusi, consentendo
ai dealer di costruire offerte su misura e ad
alto valore aggiunto.

Agos Renting. La mobilita evolve. Il
dealer resta al centro.

&5 www.agosrenting.it
& info@agosrenting.it

251




CONNECTED MOBILITY

[m]

gl
o b
= h H

o e
E.Il::" .

AIR-CONNECTED MOBILITY:
TECNOLOGIA PER LA MOBILITA DEL FUTURO

LA NOSTRA STORIA

Air-Connected Mobility viene fondata nel
2014 da Igor Valandro con una visione
chiara: utilizzare la tecnologia digitale per
trasformare radicalmente il modo in cui le
persone, le aziende e le citta gestiscono la
mobilita.

Igor Valandro & laureato in International
Business Management alla Bocconi di Milano
e dispone di una solida competenza nel
settore assicurativo maturata, oltre alle altre
esperienze, anche nell'agenzia di famiglia
Axa, dove ha individuato prima di molti altri
il potenziale dei dati generati dai veicoli.
Questo & stato il punto di partenza per
costruire un'azienda capace di combinare
competenze assicurative, tecnologia loT
(Internet of Things) e analisi dei dati in un
unico ecosistema integrato.

Air-Connected Mobility offre
dedicate  ai

Ad  oggi
soluzioni
gestione delle flotte
all'ottimizzazione della mobilita
Ogni prodotto nasce dalla stessa domanda:

concessionari,
alla aziendali e

urbana.

come poter rendere questo processo pil
semplice, piu efficiente e piu redditizio per
chi lo usa ogni giorno.

IL NOSTRO ECOSISTEMA:
AIR E FIT2YOU

Air-Connected Mobility lavora in stretta
sinergia con  Fit2You, digitale
specializzato  nel assicurativo
dell’automotive.

broker
settore
accompagnano
il cliente in tutto il percorso organizzativo

Insieme

aziendale: dalle tecnologie di monitoraggio
dei veicoli ai prodotti
personalizzati per concessionari, flotte e
privati.

assicurativi

Fit2You  opera come  intermediario
assicurativo dedicato al mondo automotive,
costruendo  partnership

compagnie e fornitori per rispondere alle

selezionate con

esigenze specifiche di ogni cliente. Per i
concessionari questo significa poter offrire
ai propri acquirenti una gamma completa di
polizze — dalla RC auto alle coperture CVT
— integrate direttamente nei processi di
vendita.

Al centro di questa collaborazione c'e
Datalab, la potente piattaforma proprietaria
di Big Data e analytics condivisa tra Air e
Fit2You. Questo strumento dedicato alla
ricerca e sviluppo favorisce lo scambio
continuo di competenze tra le due realta.
Datalab trasforma enormi quantita di dati
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in insight concreti, offrendo un vantaggio
competitivo abeneficio di dealer, assicuratori,

fleet manager e dell'intero ecosistema della
mobilita.

MAYA: LAGENTE INTELLIGENTE

Nel settore automotive il tempo di risposta
& un elemento chiave per la conversione.
Le ricerche di settore indicano che ogni
dealer perde in media il 40% dei propri
lead mensili a causa di contatti non gestiti
tempestivamente — chiamate senza risposta,
email inevase, chat non presidiate.

MAYA NASCE PER COLMARE QUESTI
SPAZ|

Maya & un agente conversazionale con una
voce naturale, realistica e non robotica,
studiata per rendere l'interazione semplice
Maya
collaboratore digitale a tutti gli effetti:
risponde, parla e agisce su tutti i canali —
voce, WhatsApp, chat ed email — 24 ore su

e confortevole. lavora come un

24,7 giorni su 7. Si integra con i sistemi gia
in uso nel concessionario — DMS, CRM —

AIR Srl

©Q Via Vittor Pisani, 16,
20124 Milano

L. 0381092120

$ www.myair.io

e traccia automaticamente ogni interazione,
senza richiedere interventi manuali.

Nella quotidianita Maya gestisce I'intero
ciclo di contatto con il cliente: qualifica i lead
in tempo reale e prenota appuntamenti,
attiva follow-up automatici su tagliandi e
revisioni, risponde alle richieste di assistenza
standard liberando il personale per le attivita
di piu alto valore.

| risultati si valutano in una riduzione delle
un’ottimizzazione  del

chiamate perse,

processo di vendita e maggiore efficienza.
LE NOVITA PIU RECENTI DI AIR

Tra gli aggiornamenti pili recenti si inserisce
anche la collaborazione tra Air-Connected
Mobility e Visual Software, avviata con
I'obiettivo di digitalizzare e semplificare
il processo di perizia dei veicoli nel retail
automotive. Il progetto rafforza ulteriormente
il posizionamento di Air come partner
tecnologico per i dealer, ampliando il valore
delle sue soluzioni lungo la fase cruciale che
va dalla valutazione del veicolo alla gestione
operativa in concessionaria.

Il livello di competenze ed il valore dell'offerta
hanno portato Air-Connected Mobility ad
essere riconosciuta tra le Best Partners ltalia,
partner ufficiale della Guida Top Dealers. Si
tratta di un riconoscimento che riflette la fiducia
degli operatori della distribuzione, rafforzato
da partnership consolidate con realta di primo
piano come Tomasi Auto e Arval.

Claudio De Filippis

General Manager

L, 0381092120
 info@myair.io
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ALLIANCEINSAY

Insurance & Mobility Broker

/\|

YOLO

TECH INSURANCE

ALLIANCEINSAY BROKER S.P.A.
IL BROKER CHE ABILITA LECOSISTEMA DELLA TUA
CONCESSIONARIA

IL DEALER AL CENTRO DI UN
ECOSISTEMA INTEGRATO DI MOBILITA

Alliancelnsay Broker S.p.A., societa del
Gruppo YOLO, & un broker assicurativo
specializzato nel settore della mobilita che
supportaidealer automotive nell’evoluzione
del proprio modello di business e nella
costruzione di un ecosistema di servizi
integrati.

In un mercato in cui il margine sulla vendita
rapporto con |l
cliente rischia di interrompersi dopo la

dell’auto si riduce e |l
consegna del veicolo, Alliancelnsay aiuta le
concessionarie a posizionarsi nuovamente
al centro della relazione con il cliente e a
generare nuove opportunita di business.
Da oltre dieci anni sviluppa soluzioni che
consentono ai dealer di superare la logica
della (one-shot),
favorendo una relazione continuativa prima,
durante e soprattutto dopo la vendita. Un
approccio che trasforma ogni contatto
in un’occasione per generare valore,

vendita occasionale

Antonio Villecco
Direttore Operativo Alliancelnsay Broker S.p.A.

incrementare la fidelizzazione e creare
marginalita nel tempo.

| TOUCHPOINT DELLECOSISTEMA

L'ecosistema integra prodotti assicurativi,
tecnologia di ultima generazione,
servizi su misura e dati in un modello
omnicanale. Tutti i touchpoint dialogano tra
loro per mantenere il dealer costantemente
connesso al cliente.

La piattaforma digitale proprietaria
consente di gestire in modo semplice e
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veloce l'intero processo assicurativo: dalla
preventivazione all’'emissione, dalla firma
elettronica avanzata ai pagamenti digitali, in
un flusso completamente paperless.

Le tecnologie telematiche evolute
abbinate alle polizze permettono di
aumentare la sicurezza e sviluppare servizi
a valore aggiunto, come la manutenzione
predittiva.

Elemento chiave dell’ecosistema & I'App del
dealer, progettata per rafforzare la relazione
con il cliente nel tempo, digitalizzare i
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personalizzati

e offrire servizi
anche al di fuori della concessionaria. Un
canale diretto e continuativo che aumenta
engagement e retention.

processi

SUPPORTO OPERATIVO E SVILUPPO
DEL BUSINESS

Accanto alla tecnologia, Alliancelnsay
affiancai dealer con una struttura operativa
dedicata.

Il Business Development Center (BDC)
analizza il portafoglio clienti e sviluppa
campagne mirate di rinnovo, cross-selling
e up-selling generando nuove opportunita
commerciali. | Dealer Innovation Manager
(DIM), invece, supportano le concessionarie
nella definizione di strategie orientate alla

Alliancelnsay Broker S.p.A.

©Q Via Muzio Clementi, 70
00193 Roma (RM)

L, +39 06 83514584
& www.allianceinsay.it/dealer
& marketing@allianceinsay.it

crescita del business e della redditivita del
post-vendita. Completano ['ecosistema il
servizio di gestione sinistri, che garantisce
assistenza tempestiva e aggiornamenti
tramite  App,  migliorando
I'esperienza del cliente nei momenti piu
critici, e |'Academy, che forma le reti
vendita su prodotti, normativa e sviluppo
commerciale.

Tutti i touchpoint lavorano in sinergia
per generare marginalita ricorrenti per
il Dealer.

Alliancelnsay Broker S.p.A. & oggi |l
partner strategico delle concessionarie che
vogliono evolvere da semplici punti vendita
a hub integrati di mobilita e creare nuove
fonti di redditivita in un mercato in continua

continui

evoluzione.

Antonio Villecco
Direttore Operativo

L +39 331.2966605
5z a.villecco@allianceinsay.it

Paola Maresca
Presidente CDA

. +39 392.8625277
© p.maresca@allianceinsay.it
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AUTO1.COM
PIATTAFORMA DIGITALE B2B PER LA COMPRAVENDITA DI
AUTO USATE IN EUROPA

LEADERSHIP EUROPEA E MODELLO
DIGITALE

AUTO1.com ¢ la pil grande piattaforma
B2B in Europa dedicata alla compravendita
di auto usate, progettata per supportare
i professionisti del settore nella crescita
del proprio business. Con oltre 60.000
concessionari partner attivi in pit di 30
Paesi, rappresenta un punto di riferimento
per chi desidera innovare e digitalizzare i
processi di acquisto e vendita.

La piattaforma consente di accedere a un
marketplace internazionale, combinando
tecnologia, semplicita operativa e scalabilita.
Grazie a strumenti intuitivi, i dealer possono
migliorare le performance commerciali e
costruire strategie di approvvigionamento e
remarketing piu evolute. Il modello digitale
supera i limiti delle transazioni tradizionali,
offrendo un ambiente operativo continuo,
disponibile 24 ore su 24, senza vincoli di
soglia o costi nascosti.

Parte di AUTO1 Group SE, con sede a
Berlino, AUTO1.com si inserisce in un
ecosistema europeo che nel 2025 ha
generato 8,2 miliardi di euro di fatturato
e gestito la vendita di 842.000 veicoli,
confermando la solidita del progetto a
livello internazionale.

ACQUISTO: AMPIEZZA DI STOCK E
VELOCITA OPERATIVA

Utilizzando AUTO1.com come canale di ap-
provvigionamento, i concessionari possono
gestire in modo dinamico il proprio stock,
aumentando la competitivita e la capacita
di risposta al mercato. La piattaforma mette
a disposizione oltre 30.000 veicoli periziati
multimarca, con circa 3.000 nuovi ingressi
ogni giorno.

Oltre alle Aste 24H, AUTO1.com offre la
Dealer Auction, con aste personalizzabili per
flotte e societa di noleggio, il Guaranteed
Price per la gestione delle permute e dli
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Acquisti a Pacchetto, dedicati alla vendita
rapida di grandi volumi di veicoli.

A supporto del processo, AUTO1.com offre
un servizio logistico europeo, con una rete
di oltre 300 partner, che consente di ricevere
i veicoli direttamente presso il piazzale del
concessionario.

VENDITA: REMARKETING EFFICIENTE
E SICURO

Per concessionari, case automobilistiche,
societa dileasing e noleggio e fleet provider,
AUTO1.com rappresenta una soluzione
completa per il remarketing dei veicoli usati.
Il processo & gestito digitalmente, in modo

AUTO1.com

©Q Via Perin del Vaga, 2
20156 Milano

, +3902 38585797 / + 39 02 38585797
& www.autol.com
& compra@auto.com - vendi@auto.com

rapido e trasparente, con la piattaforma
come unico interlocutore contrattuale,
anche nelle operazioni internazionali.

oltre  60.000
acquirenti attivi, ogni veicolo beneficia della
competizione tra dealer, permettendo di

Grazie a un network di

ottenere prezzi in linea con il mercato. Le
aste da 24 ore consentono di concludere
le transazioni in tempi brevi, riducendo
immobilizzi e ottimizzando i flussi finanziari.

L'esperienza & personalizzabile e supportata
in ogni fase, offrendo ai partner uno
strumento efficace per semplificare le
operazioni e migliorare le performance nel
mercato dell’usato.

Andrea Lovato
Director Sales & Remarketing Italy

5 andrea.lovato@auto1.com

Francesco di Stefano
Head of Remarketing Sales Italy

4 francesco.distefano@auto1.com
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| DEALER CHE RIPRENDE IL CONTROLLO,
IL CLIENTE CHE SI SENTE SERVITO

Auvtoflows

Quando si parla di intelligenza artificiale,
il pensiero corre subito ai chatbot o ai
che generano

programmi
video.

Nel post-vendita automobilistico, pero,
la tecnologia che sta davvero cambiando
il lavoro delle concessionarie & un’altra:
I'lA predittiva, che non chiacchiera con
nessuno ma lavora silenziosamente sui dati
che 'azienda ha gia in casa.

immagini e

Quei dati vivono nel DMS, il gestionale
dove finisce tutto: clienti, vetture vendute,
interventi in officina, fatture, appuntamenti.
E la memoria della concessionaria, ma
nella gran parte dei casi & una memoria
disordinata.

Campi lasciati vuoti, clienti registrati piu
volte, vetture di cui a un certo punto si
smette di annotare la manutenzione. Non

per negligenza, ma perché in reception
si gestiscono gli appuntamenti mentre
si portano avanti mille altre pratiche. I
risultato & una concessionaria seduta su
una quantita enorme di informazioni che
usa solo in minima parte, senza sapere
davvero chi non torna da tempo o quale
auto avrebbe bisogno di un tagliando.

LUIA predittiva interviene proprio qui.
Legge il DMS, sistema i campi incompleti
e, incrociando le informazioni, stima di
quali interventi una vettura avra bisogno e
quando.

Da questo, un’'indicazione semplice:
chi contattare, e in quale momento.
“Il DMS deve essere sempre al centro.
Pit lo strumento che vi si applica &
collegato, meglio &" spiega Andrea
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Nardelli, marketing e BDC manager della
concessionaria Tirloni, che ha visto un
awio rapido: “Nel giro di tre settimane
c’erano tutti i collegamenti”.

Il punto, perd, non & la tecnologia. E cio
che permette di fare. Il dealer smette di
inseguire e torna a programmare: propone
lui le date, tiene I'agenda piena in modo
ordinato e redditizio, recupera i clienti che
credeva persi.

Da una sola dashboard vede in un colpo
i numeri della casa madre, quello che
accade ogni giorno in officina, le fatture e il
resto. E il cliente, dal canto suo, non deve
piu rincorrere nessuno all’'ultimo momento.
prima, al momento
giusto, per ricordargli con discrezione

Viene chiamato

Autoflows

Q Hgjbro Plads 10,
1200 Kebenhavn K

. +45 70201075
& autoflows.com
o hello@autoflows.com

una scadenza della sua vettura. Anticipare
invece di subire: & qui che efficienza del
lavoro e attenzione al cliente coincidono.
“1| cliente cosi si sente coccolato, si sente
pensato, e tanti ci chiedono di richiamarli
anche |'anno dopo, come promemoria”,

racconta Dario Tirloni, amministratore
delegato che porta avanti il marchio di
famiglia.

E la stessa filosofia che muove Autoflows
da quasi quarant’anni: mettere il cliente al
centro, prima ancora del prodotto. Non &
un caso che l'azienda, nata in Danimarca,
rispetti il GDPR fin dall'inizio e non come
aggiunta successiva, e che sia stata scelta
come tech partner dai gestionali piu diffusi
del settore.

L'lA fa il suo lavoro dietro le quinte. Davanti
resta il dealer, con pil tempo per fare cio
che nessuna tecnologia pud sostituire:
prendersi cura del cliente.

Davide Bonavida
Country Manager - Italy

L 39 333 148 9860
s dbo@autoflows.com
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Auto
SuperMarket
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AUTOSUPERMARKET:
UN ECOSISTEMA COMPLETO DI SERVIZI
PROGETTATI PER IL TUO SUCCESSO

Cabera s pubrberis pad i hot dlika (& it

Oltre 5 milioni di visitatori al mese, piu
di 30.000 lead generate ogni mese per i
rivenditori iscritti, una rete commerciale
presente fisicamente in 19 regioni su 20 e
un tasso di conversione reale del 2,5%.

AutoSuperMarket &  oggi dei
marketplace automotive piu visitati d'ltalia.

uno

Negli ultimi mesi la piattaforma ha piu
che raddoppiato il traffico e continua
sostenuta da
in comunicazione e da un prodotto in
continua evoluzione.

a crescere, investimenti

Ogni mese si aggiungono oltre 200 nuovi
rivenditori abbonati, con |'obiettivo
dichiarato & diventare il portale di vendita
auto numero uno in ltalia.

Lot ichiala?
Trowsda oo AL

. - = S
B @ =R

NON UN AGGREGATORE, UN
ECOSISTEMA

La differenza non si vede solo nei numeri
di traffico. Si vede negli strumenti che
la piattaforma mette a disposizione dei
rivenditori ogni giorno. Foto e video
illimitati in HD su ogni annuncio, senza
compromessi sulla qualita visiva.

Il Badge Rivenditore Verificato segnala
all'acquirente che identita e attivita del
dealer sono state controllate: un segnale
di fiducia visibile su ogni annuncio e su
ogni scheda sponsorizzata, che riduce
la diffidenza e aumenta la qualita delle
richieste ricevute.
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La piattaforma integra un sistema di
intelligenzaartificiale, laSuperAl, chelavora
su piu livelli: aiuta gli utenti a trovare I'auto
giusta attraverso una ricerca in linguaggio
naturale, rileva automaticamente i prezzi

vincolati da condizioni particolari e
riassume ogni telefonata ricevuta tramite
portale, in modo che nessun contatto vada
perso anche quando il concessionario &
occupato.

Preventivi e contratti si generano in pochi
clic direttamente dall’annuncio. Le schede
tecniche si stampano e si espongono
fisicamente sul veicolo. La dashboard
dealer mostra in tempo reale statistiche,
gestione dello stock e andamento delle
richieste.

UNA PRESENZA CHE SI VEDE ANCHE
FUORI DALLO SCHERMO

AutoSuperMarket ha scelto di investire in

televisione con spot in onda su Mediaset,

AutoSuperMarket S.r.l.

Q Via Valcamonica 19/H

con passaggi su Rete 4, Canale 5 e ltalia
1, e su Sky, tra cui Sky Sport F1 e TV8. Le
campagne hanno accompagnato eventi ad
alta audience: i Mondiali di calcio, la finale
di Champions League e l'intera stagione di
Formula 1.

La presenza TV rafforza la riconoscibilita
del brand e porta traffico diretto alla
piattaforma:  pid  utenti  conoscono
AutoSuperMarket, pit cercano attivamente
gli annunci dei rivenditori iscritti.

Per chi vuole accelerare ulteriormente,
la piattaforma offre strumenti dedicati:
PRO+ con visibilita prioritaria
nella pagina di ricerca, un Piano Social

annunci

con impressioni garantite su Facebook
e Instagram, Google Vehicle ADS per
intercettare chi sta cercando attivamente
un’auto su Google, e il Sito Web Integrato,
uno showroom online con il proprio logo
e parco auto, aggiornato in automatico
a ogni nuovo annuncio pubblicato sul
portale, senza nessuna gestione manuale
aggiuntiva.

—

e

L +39 030 554 3434

Brescia (BS) ™ info@Qautosupermarket.it
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BEE2LINK GROUP ITALIA:
LECOSISTEMA SAAS COMPLETO E INTEGRATO
PER OEM E DEALER

bee2link group Italia nasce nel 2021 dalla
fusione di due realta complementari: da
un lato, bee2link group, azienda francese
specializzata nello sviluppo di soluzioni SaaS
(Software as a Service), con un forte focus su
post-vendita, re-marketing e noleggio;
dall'altro,  Terranova Web  Systems,
realta italiana con una solida esperienza
nel mercato nazionale e una profonda
specializzazione nei processi legati al nuovo,
usato e ricondizionamento.

Da questa integrazione prende vita un
progetto ambizioso: portare in ltalia
un ecosistema di soluzioni in grado di
coniugare una visione internazionale con
una conoscenza concreta e approfondita
delle dinamiche della distribuzione locale.

{2y Musvas o Usals

bee2link group
[ iTavia ]

(X} m Glmrmu

In un mercato caratterizzato da margini
sempre piu compressi, crescente
complessita gestionale e una domanda
strutturalmente instabile, la tecnologia ha
smesso di essere un supporto accessorio:

& diventata il fattore su cui si costruisce - o

si difende - la redditivita. In questo scenario,
bee2link group lItalia affianca OEM e dealer
con un'offerta SaaS integrata, progettata
per semplificare i processi, rafforzare il
controllo operativo e valorizzare ogni
opportunita lungo l'intera catena del valore.

SOLUZIONI PER TUTTE LE AREE
OPERATIVE DI OEM E DEALER

Il valore distintivo di bee2link group ltalia
risiede in un ecosistema unificato che copre
tutte le aree operative di OEM e dealer: dal
nuovo all'usato, dal re-marketing al post-
vendita, fino al noleggio.
Un sistema integrato che abbatte i silos
operativi, riduce le attivita manuali e
garantisce coerenza dei dati lungo tutta
la filiera. Larchitettura aperta e scalabile
consente un'integrazione fluida con i sistemi
gia in uso, senza discontinuita. Il risultato:
maggiore velocita operativa, meno errori,
pil produttivita e una marginalita piu
elevata e difendibile nel tempo.

BRAND REPUTATION E CUSTOMER
EXPERIENCE: PERCHE TUTTO PARTE
DALLA TECNOLOGIA

La reputazione di un dealer si costruisce in
ogni punto di contatto con il cliente: dalla
rapidita della risposta alla precisione del
preventivo, fino alla qualita del followup
dopo la consegna. Tuttavia, quando reparto
commerciale, service e backoffice operano
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Tommaso Carboni, Country Director e Carlo De Marco, Sales Manager

su sistemi separati, questi passaggi
perdono coerenza - e il cliente lo percepisce
immediatamente come

professionalita.

mancanza di

Lintegrazione dei sistemi bee2link group
ltalia connette tutte le fasi della customer
experience in un flusso continuo: dalla prima
richiesta al postvendita, ogni operatore
lavora sugli stessi dati aggiornati e condivisi.
Per gli OEM significa presidiare in modo
uniforme la qualita dell’esperienza su tutta

bee2link group Italia

©Q Via Volturno 10/12 B
Sesto Fiorentino, (FI)

L, 0550351970
bee2linkgroup.com/it
™ info@bee2linkgroup.com

la rete; per i dealer significa trasformare la
soddisfazione in fidelizzazione misurabile.
In un settore in cui i margini restano intorno
all'1%, la brand reputation non & piu solo
una leva di comunicazione, ma diventa un
vero fattore economico.

Un cliente che torna rappresenta valore
reale e sostenibile, superiore a qualsiasi
investimento in acquisizione. La tecnologia
diventa cosi |l abilitante per
costruire e mantenere relazioni solide e

fattore

durature nel tempo.

Carlo De Marco
Sales Manager

 +39 342.7252528
5z carlo.demarco@bee?linkgroup.com
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UNA SCELTA DI GARANIIA

CONFORMGEST S.PA.
SOLUZIONI DI GARANZIA E GESTIONE POST-VENDITA PER
IL SETTORE AUTOMOTIVE

RADICI SOLIDE E VISIONE CHIARA

ConformGest nasce nel 2008 su iniziativa di
Diego e Corrado Pinzano, con |'obiet-tivo
di innovare radicalmente il settore delle
garanzie automotive. |l progetto si basa su
una gestione integrata e proatti-va del post-
vendita, capace di rispondere alle richieste
di intervento entro soli 16 minuti.
L'approccio non ¢ solo tecnico, ma anche
formativo: il personale dei dea-ler viene
supportato fin dall'inizio per una corretta
proposizione del ga-ranzia.
L'azienda, con sede a Biella, conta oggi 40
dipendenti e oltre 70 agenti attivi in tutta
ltalia. Forte di un’esperienza trentennale
grazie al fondatore Diego Pinzano, gia
ideatore di NSA nel 1992, ConformGest
si distingue per efficienza, prossimita e
attenzione al cliente, offrendo un servi-
zio che va ben oltre la copertura formale.
Con oltre 10.000 clienti convenzionati
e 250.000 utenti finali serviti ogni anno,
|'azienda & diventata punto di riferimento
per chi vuole tutelare davvero il proprio
acquisto.

servizio di

SICUREZZA CERTIFICATA E TUTELA DEL
CLIENTE

Il vero valore aggiunto di ConformGest ¢ la
gestione congiunta della Garanzia Legale
di Conformita e della Garanzia Conven-
zionale Ulteriore, in nome e per conto del
venditore, assicurando piena trasparen-

Corrado Pinzano
Amministratore Unico ConformGest S.p.A.

za e rispetto del Codice del Consumo. Un
primato che garantisce ai clienti un’assi-
stenza realmente completa. A conferma-
re I'impegno in questo senso & il progetto
“Acquisto Sicuro”, sviluppato dal 2014 in
collaborazione con Adiconsum, che mira a
rendere piu chiara e protetta la compra-
vendita di auto usate.

Tra i suoi strumenti spicca la "Carta dei
Servizi”, simbolo di responsabilita e
aggiornamento costante sulle normative
in vigore. Questo approc-cio integrato
permette all'utente finale di affrontare
I'acquisto in totale serenita, con il supporto
di una rete capillare di officine che
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garantisce efficienza su tutto il territorio.
Il risultato & una fidelizzazione crescente
e una reputazione solida nel mercato
italiano e internazionale.

ESPANSIONE EUROPEA E LEADERSHIP
CONFERMATA

Nel febbraio 2023 I'ingresso di VAM In-
vestments (private equity) ha segnato un
punto di svolta, rafforzando la struttura so-
cietaria e dando awvio a un piano di cresci-
ta strategica. Ne sono nate importanti ac-
quisizioni: RPM Garantie nel maggio 2024,
FidelityCar nell’aprile 2025 e, piu recente-
mente, Autoplus nel giugno 2025. Oggi il
Gruppo ConformGest ha una dimensione
internazionale con sedi in Spagna, Porto-
gallo, Polonia e Romania. In corso le ana-
lisi di mercato per nuove aperture europee,
con il costante proseguo ad investire in
innovazione e qualita per offrire a Dealer e
clienti un post-vendita sempre piu solido,
trasparente ed evoluto.

A Novembre 2025, entra nell’aziona-
riato il Fondo d'investimento Francese
Chequers Capital,
private equity in Europa, Fondato nel 1972,
con la volonta di spingere ulteriormente la
cresci-ta internazionale di gruppo grazie
a nuove aperture in mercati strategici e
acquisizioni di concorrenti chiave. Questa
grande inie-zione di capitale, rafforza
ulteriormente  la  solidita del gruppo

Leader storico del

Conformgest S.p.A.

©Q Via A. Vialardi di Verrone, 39
13900 Biella (BI)

L +39 015 2490958
& www.conformgest.it
& info@conformgest.it

Diego Pinzano
Presidente ConformGest S.p.A.

rendendo Conformgest la societa piu solida
e strutturata a livello Europeo.

Secondo Corrado Pinzano, la chiave del
successo risiede nella capacita di offrire
risposte rapide e gestire in modo eccel-
lente il post-vendita: “Mio caro dealer,
puoi avere il prodotto migliore al mondo,
ma senza un'assistenza adeguata, non avrai
successo.”

Con questi presupposti, I'azienda si colloca
al primo posto in Italia per fatturato e
qualitd del servizio, ponendosi come
esempio virtuoso di innovazione, efficacia e
affidabilita nel mondo delle garanzie per il
settore automotive.

Corrado Pinzano

. +39 345 2449141
& c.pizano@conformgest.it

Diego Pinzano

L +39 340 5291367
& d.pinzano@conformgest.it
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FKONTRACT

SPAZI SU MISURA CHIAVI IN MANO,
DAL PROGETTO ALLA REALIZZAZIONE.

IDENTITA DI MARCA E
PROGETTAZIONE SU MISURA

Fkontract & il partner che accompagna
brand nazionali e internazionali nello
sviluppo dei propri spazi automotive sul
territorio italiano, seguendo ogni fase
del progetto: dalla visione iniziale alla
realizzazione.

Ogni intervento nasce dalla comprensione
del marchio, dei suoi valori e degli standard
che ne definiscono I'identita. Fkontract [i
traduce in ambienti concreti e riconoscibili,
capaci di adattarsi senza perdere coerenza
con il posizionamento del brand, unendo
visione progettuale, competenza tecnica
e attenzione alla qualita esecutiva.

Showroom,
ventano luoghi in cui il marchio viene

concessionarie e spazi di-

valorizzato, la relazione con il brand si
rafforza e prende forma
in modo chiaro, fluido e riconoscibile.
Ambienti in cui
identita convivono con equilibrio, progettati

I'esperienza

estetica, funzionalitd e
per accogliere, orientare e coinvolgere, e
per accompagnare l'ingresso e la crescita
dei brand nel mercato italiano.

DAL CONCEPT ALLA REALIZZAZIONE

Il processo di Fkontract accompagna il
brand dal concept iniziale alla realizzazione

dello spazio. L'identita del marchio

viene interpretata e tradotta in scelte
progettuali allineate alle linee guida e alle
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esigenze operative del contesto locale.
La progettazione si sviluppa attraverso
strumenti evoluti, tra cui tecnologia BIM
certificata, modelli digitali e concept visivi, a
supporto di una gestione precisa, integrata
e controllata.

L'integrazione tra tecnologia, progettazione
e sensibilita estetica permette di ottimizzare
gli spazi, migliorare la fruizione da parte del
cliente finale e mantenere continuita in ogni
fase di sviluppo.

UN UNICO INTERLOCUTORE, UN
RISULTATO COERENTE

Con la formula chiavi in mano, Fkontract
coordina l'intero percorso operativo:
pianificazione tecnica, gestione delle attivita,

Fkontract Srl

©Q Via Negrelli 13C
39100 Bolzano

L, +39 0471052130
@& www.fkontract.com
& info@fkontract.com

controllo dell’'esecuzione e consegna finale.
Un modello integrato che consente ai
brand di avere un riferimento unico, ridurre
la complessita e mantenere il controllo su
tempi, standard e obiettivi.

Ogni fase viene seguita con precisione, per
trasformare la visione iniziale in uno spazio
pronto all'uso.

Fkontract si conferma cosi un partner
affidabile per i marchi che entrano o
crescono nel mercato italiano, offrendo
competenza locale, visione internazionale e

una gestione completa del progetto.

Andreas Frey
COO

L, +39 333130 18 66
 af@fkontract.com

Emanuele Ragusa
Country Manager

L +39 392 80323 20
» er@fkontract.com
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WOODOO PRESENTA GAS AUTOMOTIVE:
IL PRIMO SISTEMA OPERATIVO INTEGRATO PER | DEALER

Nel settore automotive la digitalizzazione
ha portato negli anni all'introduzione di
numerosi strumenti dedicati alla gestione
delle attivita commerciali e di marketing.
Siti web, CRM, campagne pubblicitarie,
portali, sistemi di lead management e
piattaforme di analisi vengono spesso
utilizzati contemporaneamente, generando
perd una crescente frammentazione di
dati, processi e informazioni.

Da questa esigenza nasce GAS Automotive,
la piattaforma sviluppata da Woodoo per
aiutare concessionarie e gruppi automotive
a governare in modo piu efficace il proprio
ecosistema digitale.

GAS é il Sistema Operativo dei dealer
automotive: una piattaforma progettata
per centralizzare dati, processi e strumenti
all'interno di un’unica infrastruttura digitale.
Dati SEO, motori di ricerca Al, campagne
Google e social, CRM, portali annunci,
automazioni e sistemi di reporting vengono

Connessione fluida con DMS,
software personalizzati
e strumenti esterni

Analytics Data Integrations

b | S

‘ M Microsoft

AUTOMOTIVE DIGITAL PARTNER . Solutions Partner

integrati in un flusso operativo coerente,
permettendo  alle  concessionarie  di
monitorare e ottimizzare |'intero percorso
del cliente.

L'obiettivo non & sostituire le tecnologie
gia presenti in concessionaria, ma
valorizzarle attraverso una struttura capace
di collegare dati e informazioni provenienti
da fonti diverse. In questo modo il dealer
pud disporre di una base informativa piu
completa per monitorare le performance,
analizzare il percorso dei lead e prendere
decisioni supportate da dati concreti.

woodoo automotive
digital marketing partner

Meta

Business Partner

{o]
Partner \

IL VALORE DELLINTEGRAZIONE

Lintegrazione rappresenta uno dei
principali temi affrontati da Woodoo.
Molte realta automotive dispongono

gia di strumenti evoluti, ma spesso non
comunicano tra loro in modo efficace. Il
risultato & una dispersione di informazioni
che rende pit complessa la lettura dei
risultati e I'ottimizzazione degli investimenti.
Attraverso  GAS, Woodoo punta a
trasformare dati e processi frammentati in
un sistema coerente, capace di migliorare
il controllo operativo e la qualita delle
analisi.
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GAS AUTOMOTIVE SUITE

s COn

Il Sistema Operativo periDealer
STOCK - CRM - WEB - ADS - DATA - SEO - BOT

TECNOLOGIA, CONSULENZA E
INNOVAZIONE

Accanto allo sviluppo della piattaforma,
Woodoo continua a distinguersi per la
propria specializzazione nel marketing
e nella tecnologia applicata al settore
automotive. Da oltre dieci anni affianca
gruppi nello
sviluppo della propria presenza digitale
attraverso strategie SEO, piattaforme
digitali integrate, campagne Google e
social, attivita di lead generation e un
costante investimento nella ricerca e nello
sviluppo di soluzioni basate su tecnologie
emergenti.

La combinazione tra competenze consu-
lenziali

concessionarie e dealer

e sviluppo tecnologico interno
consente all'azienda di realizzare soluzioni

Woodoo s.r.l.

©Q Via del Peschierone, 2
23896 Sirtori (LC)

. +39039 596 99 77
& www.woodoo.io
M ciao@woodoo.io

progettate sulle reali

mercato automotive.

esigenze del
Dalle piattaforme
web ai sistemi di lead scoring, dalle
automazioni agli assistenti Al, ogni
strumento nasce con |'obiettivo di migliorare
la visibilita online, la qualita dei contatti e
|'efficienza dei processi commerciali.

Un approccio che combina tecnologia,
consulenza e conoscenza del settore con
un obiettivo preciso: aiutare i dealer a
crescere in modo piu efficiente, misurabile
e sostenibile.

Con GAS Automotive e con un team
specializzato, Woodoo propone oggi un
modello integrato in cui piattaforme,
dati e competenze lavorano insieme per
supportare |'evoluzione delle concessionarie
in un mercato sempre pil competitivo.

Ufficio Commerciale

L +39 320 862 9120
S ciao@woodoo.io
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GUIDRIVE:
PORTALE AUTOMOTIVE E LEAD GENERATION PER
CONCESSIONARIE

UN MODELLO DIGITALE ORIENTATO Al
RISULTATI

GuiDrive, attraverso il portale Concessionari.
GuiDrive.it, & una piattaforma progettata per
supportare i concessionari nello sviluppo
del business digitale, combinando visibilita
online, lead generation e contenuti editoriali.
Nato dall’esperienza di Eiwa S.rl., il progetto
si distingue per un approccio concreto e
orientato alla performance, dove ogni attivita
& finalizzata alla generazione di contatti reali
e qualificati.

A differenza dei modelli tradizionali basati
su canoni fissi e abbonamenti, GuiDrive
adotta un sistema flessibile e trasparente:
il concessionario paga esclusivamente
per i lead ricevuti e qualificati. Nessun
costo di attivazione, nessun vincolo
contrattuale e massima attenzione al
ritorno sull’investimento.

| punti chiave del progetto: Attivazione
Lead Generation CPL Fisso

* Nessun costo di attivazione, nessun
vincolo contrattuale e paghi solo per i
lead realmente ricevuti e qualificati

¢ Generazione di contatti altamente
qualificati gestita dal nostro BDC
interno: i lead vengono filtrati,
verificati e qualificati, cosi arrivano
direttamente al venditore gia pronti
per essere lavorati.

Copertura anche del segmento luxury,
con utenti realmente interessati a
questo tipo di vetture.

¢ Magazine di news dedicato ai
dealer, pensato per dare visibilita,
aggiornamenti di settore e opportunita
di comunicazione.

® Personalizzare le vostre campagne:
Definisci un budget specifico per
ogni modello o per I'intera gamma,
massimizza I'engagement e genera
contatti reali con il nostro supporto
strategico.

La tecnologia di aggiornamento automatico
tramite feed dati consente di mantenere
sempre aggiormnato l'inventario di veicoli
nuovi e usati, garantendo una presenza
online costante senza aumentare il carico
operativo del dealer.

LEAD QUALIFICATI E SUPPORTO
OPERATIVO

Uno degli elementi distintivi di Concessionari
GuiDrive & la qualita dei lead generati. La
piattaforma registra circa 250.000 utenti unici
mensili e un tasso di passaggio al venditore
compreso tra il 35% e il 55%, variabile in
base aibrand gestiti. | lead trasferiti ai dealer
generano un tasso medio di conversione
in contratto compreso trail 2,5% e il 3,5%,
con performance variabili in funzione del
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 GuiDrive.it

o UiDak CON STILE

Scopri il Futuro

dell’Automotive

brand e del segmento di mercato. A
supporto del processo e del vostro BDC
& presente un BDC interno dedicato alla
qualificazione dei contatti. | lead vengono
filtrati, verificati e qualificati prima di essere
trasferiti al concessionario, consentendo
ai venditori di concentrarsi esclusivamente

sulle opportunita piu concrete.

VISIBILITA, CONTENUTI E
PERSONALIZZAZIONE

Oltre alla lead generation, Concessionari
GuiDrive offre un ecosistema digitale che
valorizza la presenza online dei concessionari
attraverso un magazine automotive dedicato,

Eiwa S.r.l.

©Q Via Fontana, 25
20122 Milano (M)

GuiDrive.it
Concessionari.GuiDrive.it
GuiBike.it
LuxuryCarShopper.com

MAGAZINE By Guidrive
Guida con stile

GENERIAMO LEAD QUALIFICATI
PER IL TUD BUESINESS

-

il

contenuti editoriali e sezioni promozionali
pensate per auto-
revolezza e opportunita commerciali.

La piattaforma consente di personalizzare
le campagne definendo budget e
strategie per singolo modello o per l'intera

aumentare visibilita,

gamma, massimizzando  I'engagement
e la generazione di contatti qualificati.
E inoltre disponibile una copertura

dedicata al segmento luxury, con utenti
realmente interessati a vetture premium
e di alta gamma. Un team specializzato
e un'assistenza  dedicata, disponibile
anche tramite WhatsApp, garantiscono
supporto costante sia agli utenti finali sia ai
concessionari partner.

Alessandro Faraci
Amministratore Delegato

L +39 338.2857570
5z a.faraci@guidrive.it

Jessica Vancheri
Founder

L +39 331.2290838
S j.vancheri@guidrive.it
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SOLUZIONI INTEGRATE PER ORGANIZZAZIONE DEI
PROCESSI RIPARATIVI DELLINTERO PARCO, CON
SOLUZIONI SU MISURA PER IL CLIENTE.

ESPERIENZA, VALORI E STRUTTURA

lrontech Group opera da oltre 20 anni
nel settore automotive, sviluppando
soluzioni innovative per la riparazione delle
carrozzerie auto attraverso la sinergia delle
tre Business Unit: Irontech Service, Irontech
Industry e Ironcare Network.

L'azienda si distingue per un approccio
basato  su  qualita, efficienza e
specializzazione,  supportando  dealer

auto, case automobilistiche, compagnie e
agenzie assicurative, carrozzerie e operatori
logistici.

Levoluzione dei processi
consente di mantenere elevati standard
operativi, migliorando tempi di intervento
e qualita del servizio. Formazione, sicurezza
professionale
centrali nella costruzione di relazioni solide

con clienti e partner.

organizzativi

ed etica sono elementi

La crescita del Gruppo si fonda

sull'integrazione tra competenze tecniche e

innovazione, con |'obiettivo di consolidare
la presenza sul mercato automotive ed
espandere il proprio raggio d'azione.

BUSINESS UNIT E SERVIZI
SPECIALIZZATI

Le tre Business Unit rappresentano il cuore
operativo di Irontech Group, ciascuna
focalizzata su specifiche esigenze del
settore.

Irontech Service & dedicata ai dealer
auto e offre servizi su misura: ripristino
a volume di veicoli usati destinati alla
rivendita, gestione authority sinistri CVT e
riparazioni di carrozzerie derivanti da danni
da trasporto, riparazioni del parco auto
assicurato circolante dei clienti dei deales
e movimentazione o eventi atmosferici

avversi,
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tecnici  diretti  altamente
garantisce rapidita di
perizie entro 24 ore,
riparazioni entro 48 ore, oltre a una presenza

Si awvale di
specializzati e
intervento con

capillare sul territorio.

Irontech Industry & specializzata nella
riparazione nei grandi parchi statici di
concessionarie, case automobilistiche,
societa di noleggio e operatori logistici. |
servizi includono stima dei danni, gestione
delle pratiche assicurative.

provider fiduciario delle
principali compagnie assicurative italiane,

Ironcare & |l

specializzato nella gestione dei sinistri e
nel ripristino dei veicoli danneggiati da

Irontech Srl

©Q Via G. di Vittorio, 10
35045 - Ospedaletto Euganeo (PD)

. Tel. 0429 670604
@ www.irontechitalia.com
& info@irontechitalia.com

grandine. Grazie a una rete di Care Point
capillare e a una Centrale Operativa

specializzata, assistenza

tempestiva su tutto il territorio nazionale.

garantisce

UN PARTNER STRATEGICO
PER IL FUTURO

Irontech Group si propone come partner
strategico per gli operatori del settore
automotive, offrendo soluzioni integrate,
rapide e orientate alla qualita. La capacita di
adattarsi all’evoluzione del mercato, unita a
solide competenze tecniche e organizzative,
consente di rispondere in modo efficace alle
esigenze dei clienti, garantendo affidabilita,
continuita operativa e valore nel tempo.

Simone Ballarati
Group Commercial Director

. +39 340 1734727
4 s.ballarati@irontechitalia.com

Fabio Bisi
Sales Manager Italia

L +39349.866 4736
4 fabio.bisi@irontechitalia.com
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JATO
AIUTARE | CONCESSIONARI ITALIANI A VENDERE MEGLIO,
PIU VELOCEMENTE E IN MODO PIU REDDITIZIO

Da oltre 40 anni, JATO supporta |'industria
automobilistica con dati affidabili, analisi
e tecnologie che aiutano le aziende a
prendere decisioni migliori. Oggi, in un
ecosistema automotive sempre piu digitale,
JATO collabora con concessionari, gruppi

di distribuzione, marketplace, software
provider e operatori del settore, fornendo
dati e soluzioni che migliorano efficienza
operativa, qualita delle
customer experience.

informazioni e

Per i concessionari italiani, questo significa
poter contare su dati veicolo accurati,
identificazione automatica tramite VIN e
integrazione diretta delle informazioni JATO
nei propri processi e sistemi gestionali. |l
mercato italiano dell’automobile & sempre
pit competitivo.

| concessionari gestiscono volumi crescenti

di veicoli nuovi e usati, acquistano stock
provenienti da mercati diversi, pubblicano
annunci su molteplici canali digitali e
devono soddisfare clienti sempre piu
informati ed esigenti.

JATO aiuta i dealer a:

¢ |dentificare rapidamente qualsiasi
veicolo.

® Ottenere specifiche tecniche affidabili.

® Conoscere gli equipaggiamenti di
fabbrica.

® Automatizzare la creazione e
I"arricchimento degli annunci.

® Integrare dati automotive certificati
direttamente nei propri sistemi.

Il risultato € una riduzione delle attivita
manuali, una migliore qualita dei dati e una
maggiore efficienza commerciale.
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VINVIEW PRO

Molti concessionari dedicano ancora tempo
e risorse all'identificazione manuale dei
veicoli, alla verifica delle specifiche tecniche
e alla creazione di annunci completi e
accurati. Con VINView Pro, il concessionario
pud identificare un veicolo partendo
semplicemente dal numero di telaio (VIN)
e ottenere immediatamente informazioni
dettagliate sulle caratteristiche tecniche e
sugli equipaggiamenti installati in fabbrica.

Significa standardizzare le informazioni
e garantire una maggiore coerenza su
tutte le sedi e i canali digitali. VINView Pro
aiuta i dealer a migliorare le performance
commerciali attraverso:

Identificazione immediata del veicolo.
Descrizioni piu accurate.
Equipaggiamenti di fabbrica verificati.
Migliore gestione dell'inventario.
Annunci pit completi e professionali.

JAAS (JATO AS A SERVICE)

Il valore di JATO non risiede solo nella
qualita dei dati, ma nella capacita di renderli
facilmente accessibili e utilizzabili all'interno
dei processi aziendali.

Con JATO as a Service (JaaS) API, i conces-

JATO Dynamics

©Q The ARC, JATO Dynamics Ltd,
Building 1, ARC Uxbridge,
Sanderson Road, Uxbridge,
UB8 1DH, UK

& www.jato.com/our-industries/retail
M irina.alpalhao@jato.com

sionari e i partner tecnologici possono
integrare direttamente l'intelligence JATO
nei propri sistemi: DMS, CRM, Piattaforme
di gestione stock, Siti web, Marketplace,
Applicazioni  mobile,  Strumenti  di
valutazione e remarketing.

Questo permette di:

® Automatizzare la creazione delle schede
veicolo.

® Arricchire automaticamente i dati dello
stock.

® Alimentare siti web e marketplace con
informazioni accurate.

® Migliorare i processi di vendita digitale.

® Supportare CRM e DMS con dati
aggiornati.

® Ridurre il tempo dedicato alla gestione
manuale delle informazioni.

Combinando dati affidabili, tecnologie
avanzate e integrazione semplice, JATO
aiuta i concessionari a lavorare in modo piu
efficiente, servire meglio i clienti e cogliere
le opportunita di un mercato in continua
evoluzione.

Irina Alpalhao

. +351 92 644 8382
5z irina.alpalhao@jato.com
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MAWDY SERVICES: SOLUZIONI PER IL BUSINESS DEI
PROFESSIONISTI DELLAUTOMOTIVE

MAWDY e MAWDY Services supportano
concessionari, rivenditori, societa di
noleggio e salonisti indipendenti nella
costruzione di un’offerta distintiva, completa
e competitiva.

Dall'assistenza stradale alle garanzie
meccaniche fino ai programmi di
manutenzione, le soluzioni MAWDY
Services sono pensate per aumentare la
soddisfazione dei clienti finali, rafforzarne
la fidelizzazione e generare nuove
opportunita di marginalita per i partner.
Grazie a un approccio altamente flessibile
e modulare, MAWDY Services & inoltre in
grado disviluppare prodotti e personalizzare
soluzioni e proposte su misura, adattandole

Pierantonio Tamiazzo

Vice Direttore Commerciale

alle specifiche esigenze dei partner e dei
loro clienti.

MiA & la linea di soluzioni che consente ai
partner di semplificare la gestione operativa
e valorizzare ogni fase della vendita e del
postvendita.

MIA DRIVE ASSISTANCE - ASSISTENZA
STRADALE

L'assistenza stradale garantisce supporto
ai conducenti in caso di imprevisti,

intervenendo su veicoli termici, ibridi,
Alessandro Priarone elettrici e mezzi della nuova mobilita urbana.
Direttore Commerciale & Marketing Include prestazioni ad alto valore aggiunto
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come dépannage, traino e recupero del
veicolo, veicolo sostitutivo e rimborso del
pernottamento.

Attiva 24/7, autostrada,
I'assistenza stradale & disponibile anche in
modalita completamente digitale.

anche in

La richiesta di soccorso pud avvenire tramite
Web App, WhatsApp o Contact Center, con
geolocalizzazione precisa e monitoraggio
in tempo reale dell’'intervento.

MIA DRIVE PROTECTION - GARANZIE
E MANUTENZIONE

MAWDY  Services offre gamma
completa di programmi di garanzia per
veicoli nuovi e usati da 12 a 72 mesi,
per termiche, ibride
ed elettriche, comprensive di assistenza
stradale e manodopera.

Ai programmi di garanzia si affianca quello di
manutenzione, con interventi programmati
ogni 12 mesi o 20.000 km, pensati per
favorire la fidelizzazione e mantenere
il rapporto con il cliente anche dopo la
scadenza della garanzia del costruttore.

una

motorizzazioni

NUOVE OPPORTUNITA PER AMPLIARE
LOFFERTA

W.INS (Warranty Insurance) la soluzione
che combina garanzie meccaniche ed

MAWDY SERVICES S.p.A.

Q Strada Trossi, 66
13871 Verrone (BI)

L, 015.5829811
@& www.mawdy.it/mawdyservices
& info.mawdyservices@mawdy.com

Francesco Ciucci lenco

Automotive Head of Sales

elementi  assicurativi in  un prodotto
flessibile, modulare e semplice da proporre.
Rappresenta un’evoluzione naturale della

garanzia tradizionale.

Il programma di garanzia "Murcia”,
parte della linea Trasversale di MiA Drive
Protection, & pensato per veicoli termici e
ibridi fino a 20 anni di anzianita, senza
franchigie né vetusta e con assistenza
stradale inclusa. Una soluzione ad alto
valore per rafforzare il postvendita e la
soddisfazione del cliente.

Francesco Ciucci lenco
Automotive Head of Sales

L +39 335 6694042
™ francesco.ciucci@mawdy.com
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CAR DETAILING

MISTER LAVAGGIO

Mister Lavaggio rappresenta la soluzione
definitiva alle esigenze di preparazione,

lavaggio e detailing auto nelle
concessionarie.
Costituisce la piu  grande rete di

professionisti di lavaggio e car detailing
in ltalia con pit di 350 operatori e
collaborazioni con centinaia di realta.

E' possibile svolgere in loco qualsiasi
servizio legato all’estetica dell’auto, alla
preparazione del nuovo e al ripristino
dell’'usato.

A seconda delle esigenze vengono messi
a disposizione uno o piu professionisti,
garantendo un servizio continuativo o a
chiamata, senza vincoli di contratto.

Tra i trattamenti disponibili: preparazione
auto nuove, lavaggio waterless o ad acqua
(in presenza di impianti), lavaggio degli
interni, sanificazione, lucidatura della

carrozzeria, ripristino dei fari, trattamenti
protettivi e altri trattamenti di detailing.
Uno degli elementi distintivi del modello
Mister Lavaggio € la capacita di unire
flessibilita operativa e controllo della
qualita.

La rete di professionisti selezionati, formati
e coordinati centralmente consente infatti
di adattare rapidamente il servizio ai
volumi e alle esigenze della concessionaria
garantendo al tempo stesso affidabilita
operativa, uniformita del servizio ed
elevato livello qualitativo.

Nel corso degli anni Mister Lavaggio ha
maturato esperienza operativa al fianco di
importanti realta, e collabora ad oggi con
diversi gruppi e concessionarie.

| vantaggi del modello Mister Lavaggio:

Servizio completamente in loco

Tutti i principali trattamenti possono
essere eseguiti direttamente presso la
sede, evitando movimentazioni esterne,
riducendo tempi operativi e contenendo i
rischi correlati.

Flessibilita del servizio

Grazie alla rete di operatori e al modello
organizzativo, il servizio pud essere
modulato in base al numero di consegne,
ai picchi di lavoro e alle esigenze specifiche
delle singole sedi.

Personale qualificato
Mister Lavaggio mette a disposizione
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e qualificato con

personale formato
possibilita di attivazione rapida in funzione
dei volumi richiesti.

Semplicita di gestione

La concessionaria puo contare su un
interlocutore unico per il coordinamento
del servizio, con una gestione centralizzata
degli aspetti operativi, qualitativi e
amministrativi.

Efficienza organizzativa

Il modello  organizzativo  consente
di disporre di risorse qualificate in
funzione delle reali necessita operative,
contribuendo a ottimizzare tempi, carichi
di lavoro e costi di gestione.

Mister Lavaggio srl

Q Via Volturno, 10
Rozzano (MI) 20089,

L 0282197727
www.misterlavaggio.com
& info@misterlavaggio

Gamma completa e di qualita
Preparazione del nuovo, lavaggio ad
acqua o waterless, lavaggio degli interni
, lucidatura e trattamenti di detailing.
Un'ampia gamma di servizi pensata per
rispondere ad ogni esigenza.

A supporto del servizio, Mister Lavaggio
dispone di una struttura organizzativa
robusta e di strumenti digitali proprietari
che consentono di coordinare gli operatori,
monitorare le attivita, gestire la formazione
e rendicontare le lavorazioni svolte.

Tutto questo permette alla concessionaria
di avere un servizio tracciabile, organizzato
e facilmente scalabile,
interlocutore e standard qualitativi elevati.

con un unico

Daniele Rizzo
General Manager

L 39 3318067142
5z daniele.rizzo@misterlavaggio.com
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PIATTAFORMA Al PER LA CREAZIONE AUTOMATIZZATA DI
CONTENUTI VIDEO E IMMAGINI AUTOMOTIVE

VISIONE E TRASFORMAZIONE
DIGITALE DEL RETAIL AUTOMOTIVE

Fondata nel 2019, Phyron nasce con
I'obiettivo di trasformare il modo in cui i
concessionari presentano e vendono le
auto online. Fin dall'inizio, l'azienda ha
intercettato  un cambiamento profondo
nelle aspettative dei consumatori, sempre
pil orientati verso esperienze digitali fluide,
visive e coinvolgenti, simili a quelle dell’e-
commerce.

In parallelo, il
& frammentato

percorso d'acquisto  si
in una molteplicita di
touchpoint tra siti web, marketplace e social
media, rendendo sempre piu complessa la
gestione della comunicazione. In questo
scenario, il video & diventato uno strumento
centrale e non piu accessorio. Phyron ha
costruito la propria proposta proprio su
questa evoluzione, offrendo una soluzione

scalabile e automatizzata per la creazione di
contenuti.

Oggi supporta oltre 4.000 concessionari
in pit di 35 Paesi, generando centinaia di
migliaia di video ogni mese e contribuendo
ad aumentare visibilita, engagement e
performance commerciali.

AUTOMAZIONE DEI CONTENUTI E
PERFORMANCE DI VENDITA

Il cuore della proposta di Phyron & la
capacita di trasformare i dati dell'inventario
in contenuti video e visivi di alta qualita,
completamente automatizzati e sempre
aggiornati. Grazie alla tecnologia Al,
i rivenditori possono produrre video
per ogni veicolo, pubblicati
automaticamente su siti web, marketplace e
piattaforme social, senza interventi manuali.

dinamici

Il prodotto Inventory Video consente di
convertire inserzioni statiche in esperienze
coinvolgenti, valorizzando caratteristiche
e punti di forza dei veicoli e contribuendo
ad accelerare i tempi di vendita fino a 3-5
giorni. Parallelamente, la soluzione Paid
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Ads permette di generare e distribuire
annunci video ottimizzati per piattaforme
come Facebook, Instagram e TikTok,
migliorando la capacita di catturare
I'attenzione e incrementando i lead fino al
50%. Lapproccio € completamente data-
driven e progettato per garantire continuita,
scalabilita e risultati misurabili.

IMMAGINI EVOLUTE E PIATTAFORMA
PHYRON 2.0

Accanto ai video, Phyron integra strumenti
avanzati per la produzione di immagini di
alta qualita. Con Phyron App & Enhanced
Stills, i concessionari possono realizzare
fotografie guidate dall'intelligenza
artificiale in pochi minuti, trasformandole

Phyron

©Q 2 Linnégatan
114 47 Stockholm, Sweden

& www.phyron.com
& sales@phyron.com

automaticamente in contenuti professionali
ottimizzati per la pubblicazione online.
Questo consente di migliorare la percezione
del brand e aumentare la fiducia degli
acquirenti, riducendo al contempo i tempi
di pubblicazione dei veicoli e accelerando il
ciclo di vendita fino a 2-10 giorni.

Levoluzione futura & rappresentata da
Phyron 2.0, una piattaforma pensata per
supportare l'intero customer journey con
contenuti mirati in ogni fase, dalla scoperta
iniziale fino al post-vendita. Un approccio
integrato che consente ai professionisti
dell’automotive di gestire in modo efficiente
la comunicazione digitale, migliorando
I'esperienza cliente e massimizzando |l
valore generato da ogni veicolo.

Antonluca Braghin
Senior Account Executive (ltalia)

L +393513184318
& antonluca.braghin@phyron.com

Anton Johnsson
Head of Sales

L +46 73544 18 44
© anton.johnsson@phyron.com
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Real Garant

by @ ZURICH

REAL GARANT:
OLTRE 35 ANNI DI ESPERIENZA NELLE GARANZIE
AUTOMOTIVE
Dalle estensioni di garanzia alla Zurich nel 2007. Da allora Real Garant

manutenzione programmata, soluzioni
innovative per concessionari, officine e
clienti finali.

Real Garant Versicherung AG & una
delle principali compagnie assicurative
specializzate nelle garanzie per veicoli nuovi
e usati e nei programmi di fidelizzazione
della clientela. Con sede a Denkendorf,
vicino a Stoccarda, opera da oltre 35 anni
come partner affidabile per costruttori
automobilistici, concessionari e officine.

Presente in 32 Paesi, Real Garant sviluppa
soluzioni finalizzate a rafforzare il rapporto
tra i propri partner e i clienti. Oltre ai
prodotti assicurativi, attraverso la controllata
Real Garant GmbH Garantiesysteme offre
programmi di manutenzione e servizi di
customer care gestiti anche tramite |'app
caredmobility.

Un passaggio fondamentale nella crescita
dell'azienda & stato I'ingresso nel Gruppo

beneficia del supporto di un azionista solido
e internazionale, impegnato nello sviluppo
di nuovi prodotti e nell’espansione verso
nuovi mercati.
Con circa 250 dipendenti, I'azienda
si distingue per una cultura orientata
alla collaborazione, alla flessibilita e
all'innovazione. Oltre 10.000 aziende hanno
scelto Real Garant per consolidare la
relazione con i propri clienti e incrementare
la redditivita della propria attivita.

Come  sottolinea  Domenico  Soldo,
General Manager, i partner apprezzano
la professionalita, la competenza e
I'entusiasmo che caratterizzano il lavoro

quotidiano dell’azienda.
PRINCIPALI PRODOTTI E SERVIZI

Estensione di garanzia per veicoli nuovi
Consente di prolungare la copertura oltre
la garanzia del costruttore, proteggendo

| nostri partner apprezzano la professionalita, la
competenza e |'entusiasmo che mettiamo nel

nostro lavoro.
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Costruttori ed importatori che hanno scelto Real Garant

il cliente dai costi di riparazioni impreviste.
Sono disponibili programmi modulari, con
coperture complete o dedicate a specifici
componenti.

Garanzia convenzionale per veicoli usati
Offre una tutela aggiuntiva rispetto agli
obblighi di legge, riducendo il rischio
economico per il venditore e garantendo
all'acquirente. Le
formule disponibili prevedono coperture

maggiore tranquillita
complete o parziali e rimborsi che includono
il valore dei ricambi e la manodopera
dell’officina.

Assistenza stradale

Un servizio che garantisce supporto in caso
di guasto o incidente, attivo 24 ore su 24.
La copertura pud includere auto sostitutiva,

spese alberghiere, proseguimento del

Real Garant Versicherung AG

©Q Via Enrico Fermi, 11/A
37135 Verona (VR)

viaggio, trasferimenti, rimpatrio del veicolo
e recupero del mezzo riparato.

Garanzia pneumatici
Tutela il cliente dai
danni agli pneumatici causati da forature,

costi derivanti da
urti o scoppi, coprendo anche le spese
di montaggio. Un servizio pensato per
aumentare sicurezza e continuita di utilizzo
del veicolo.

Manutenzione programmata

Real Garant supporta i propri partner nella
creazione di programmi di manutenzione
personalizzati, contribuendo a mantenere il
veicolo efficiente e sicuro nel tempo.

Una manutenzione regolare riduce il rischio
di guasti, preserva il valore del mezzo e
favorisce una relazione duratura con |l
cliente.

L +39045.9209974
& www.realgarant.com
& info.it@realgarant.com
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TELEMATICS

TARGA TELEMATICS VIASAT

Targa Telematics, con oltre 4,5 milioni di asset
connessi e piu di 25 anni di esperienza, & tra i
principali player globali nel campo dell’AloT
(Artificial Intelligence of Things), specializzata
nello sviluppo di soluzioni e piattaforme
digitali per la mobilita connessa.

L'azienda offre soluzioni telematiche, servizi
di smart mobility e piattaforme digitali
dedicate a societa di noleggio e leasing,
grandi flotte e compagnie assicurative.

Grazie a competenze consolidate, a un
approccio basato sulla continua innovazione
e a un ecosistema completo che comprende
dati aggregati — inclusi i dati nativi dei
costruttori automotive (OEM connected
data) — una piattaforma proprietaria per la
mobilita, microservizi, un ampio network di
partner e managed services, Targa Telematics
sviluppa soluzioni personalizzate in grado
di rispondere alle esigenze in continua
evoluzione del mercato.

L'acquisizione di Viasat Group nel 2023,
eccellenza italiana specializzata in soluzioni
telematiche e servizi per la sicurezza

dei veicoli, ha consentito all'azienda di
rafforzare ulteriormente la propria presenza
internazionale e ampliare |'offerta dedicata al

mercato automotive.

Con oltre 15 anni di esperienza nel settore
del noleggio e del leasing automotive,
Targa Telematics supporta i propri clienti
nei processi di digitalizzazione operativa,
favorendo lo sviluppo rapido di nuovi servizi
e soluzioni di mobilita capaci di rispondere
alle esigenze di un mercato in continua
trasformazione.

Lazienda ha una presenza globale con
un forte focus sull'Europa ed & in grado di
gestire progetti internazionali attraverso
team locali dedicati.

In un mercato automotive sempre piu
orientato ai servizi, il noleggio rappresenta
oggi uno dei principali driver della nuova
mobilita. Secondo ANIASA, circa un’auto
immatricolata su quattro & destinata al
lungo termine e quasi il 50% degli ordini
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passa attraverso dealer e broker, sempre piu
protagonisti nello sviluppo del settore.
Dealer e broker stanno evolvendo da
semplici intermediari commerciali a veri
consulenti della mobilita, capaci di costruire
soluzioni integrate e personalizzate per
aziende, professionisti e privati. In questo
scenario, tecnologie telematiche e servizi
digitali diventano strumenti strategici per
migliorare sicurezza, efficienza operativa e
customer experience.

In questo contesto, Targa Telematics
supporta dealer e broker nello sviluppo di
soluzioni di noleggio sempre piu digitali,
connesse e orientate ai servizi, mettendo
a disposizione tecnologie e piattaforme in
grado di semplificare la gestione operativa e
migliorare |'esperienza del cliente finale.
sviluppate dal  Gruppo
consentono a dealer, broker di ampliare

Le soluzioni

TARGA TELEMATICS - VIASAT

©Q Via Tollegno, 16
10154 Torino

&) www.targatelematics.com

il valore della propria offerta attraverso

servizi evoluti di connettivita, monitoraggio
del veicolo, sicurezza e gestione digitale
delle flotte. Un ecosistema tecnologico
che accompagna |'evoluzione di dealer e
broker verso modelli di mobilita sempre piu
efficienti, flessibili e orientati al servizio.

Inoltre, proprio per supportare concessionari
e operatori automotive in questa evoluzione,
Viasat ha sviluppato I'offerta Special Car
Dealer, una soluzione ad alto valore aggiunto
che combina antifurto satellitare, assistenza
24/7 e vantaggi servizio
garantisce ai clienti privati e professionali una

assicurativi. |l

protezione completa del veicolo, gestione
degli interventi
tempestivi in caso di guasto, incidente o

automatica allarmi e

furto, grazie alla centrale operativa attiva
H24 e ai servizi di supporto al recupero del
veicolo rubato.

Paolo Manili
Sales Manager Dealer & Retail

. +39 366 677 5508
5z paolo.manili@targatelematics.com

Andrea Bini
OEM & Dealer Sales Executive

L +39 334 811 1689
5z andrea.bini@targatelematics.com
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EQUS - TIVALE
IL MODELLO DI BUSINESS CHE GENERA PROFITTO, RIDUCE IL RISCHIO
E AUMENTA IL VALORE DELLA CONCESSIONARIA

OGNI CLIENTE PUO DIVENTARE
IL PATRIMONIO ECONOMICO PIU
PREZIOSO DELLA CONCESSIONARIA.

In un mercato in cui la redditivita non
dipende piu soltanto dalle vendite, EQUS ha
sviluppato TIVALE, un modello di business
che trasforma ogni cliente in un patrimonio
economico, generando profitto, continuita
della relazione e crescita del valore della
concessionaria.

IL VALORE DI UN CLIENTE NON SI
MISURA NELLA PRIMA VENDITA

Per anni il successo di una concessionaria
& stato misurato dal numero di automobili
vendute. Oggi la vera competitivita nasce
dalla capacita di sviluppare valore lungo
I'intero ciclo di vita del cliente.

TIVALE si fonda sull’'ecosistema proprietario
TIVALE.IT, che integra Customer Retention,
monitoraggio dell’equity, Garanzia di
Riacquisto Certificata e strumenti evoluti
per individuare il momento piu favorevole al
rinnovo del veicolo.

Per una concessionaria che commercializza
mediamente 1.000 vetture nuove e 500
vetture usate all’anno, il modello puo
generare oltre 200.000 euro di profitto
diretto gia nel primo anno attraverso

la commercializzazione della Garanzia di
Riacquisto Certificata.

Ogni vendita alimenta un patrimonio di
clienti, crea nuove opportunita di rinnovo,
aumenta il valore economico del cliente

e genera una redditivita ricorrente e

prevedibile.

TIVALE non aumenta semplicemente il
numero dei rinnovi: aumenta il valore
economico di ogni cliente acquisito.
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RIDURRE IL RISCHIO SIGNIFICA
AUMENTARE LA REDDITIVITA

Oltre ai benefici commerciali, TIVALE offre
un modello proprietario per la gestione
strategica dei Valori Futuri Garantiti
(VFG). Basato sulle reali dinamiche del
mercato, consente di confrontare i valori
proposti dalle Case Costruttrici, migliorare
il posizionamento del rischio e assumere
decisioni piu  consapevoli, riducendo

EQUS

©Q Via Grandi 13,
22060 Cabiate (CO) - Italia

S 800 94 22 62
& equs.eu
M info@equs.eu

I'esposizione economica e valorizzando le
permute.

IL PORTAFOGLIO CLIENTI DIVENTA UN
ASSET

Per la prima volta la concessionaria dispone
di un modello capace di coniugare profitto
immediato, crescita del valore del cliente
e controllo del rischio, trasformando il
portafoglio clienti in uno dei principali
asset economici dell'azienda.

Integrabile con i principali DMS grazie
alle collaborazioni con bee2link Group,
Infinity di Visual Software e UCRI, TIVALE
si inserisce nei processi della concessionaria
senza modificarne |'organizzazione.

IL FUTURO DELLA CONCESSIONARIA
INIZIA DA OGNI CLIENTE

Le concessionarie di maggior successo
non saranno quelle che venderanno piu
automobili, ma quelle capaci di valorizzare
ogni relazione nel tempo.

Con TIVALE il cliente non rappresenta piu
la conclusione di una vendita, ma l'inizio
di un patrimonio economico destinato a
generare valore per l'intero ciclo di vita
della relazione.

Davide Mistrangeli
Founder

B mistrangeli@equs.eu

Gianpiero Micale
CEO & Business Developer

. +39 335 638 5631
& micale@equs.eu
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VODAFONE AUTOMOTIVE:
IL PARTNER PER LA SICUREZZA DI PERSONE
E LA PROTEZIONE DEI VEICOLI

Automotive,
Business,
oltre 50 milioni di

Vodafone
Vodafone

parte di
che conta
veicoli connessi, &
un’organizzazione globale che offre servizi,
prodotti e tecnologie avanzati per una
mobilita piu sicura, flessibile e sostenibile.
Le soluzioni includono la telematica di
bordo, servizi di sicurezza e assistenza
dell’automobilista - fra cui il recupero dei
veicoli rubati e servizi di emergency call -
servizi basati sull'utilizzo dei veicoli e sul
comportamento di guida per il mondo
assicurativo, servizi per la gestione delle
flotte di veicoli. L'esperienza decennale di
Vodafone nella sicurezza dei veicoli, della
privacy e della gestione dei dati consente
di offrire servizi basati sui dati della mobilita
a tutto il settore automotive.

Partner di Vodafone Automotive sono: le
case automobilistiche Europee e Asiatiche
cui vengono offerti prodotti e servizi in
primo equipaggiamento, i gestori di flotte
diveicoli, le societa di leasing e di noleggio,
il mercato aftermarket.

Vodafone Automotive ha una propositivita
unica che copre l'intera catena del valore.
Tutti i dell'offerta, dalla
progettazione e produzione dell’hardware
alla connettivita, dall'infrastruttura tele-
matica ai centri operativi di
e assistenza sono progettati
internamente.

componenti

sicurezza
e gestiti

Linfrastruttura dei servizi di sicurezza, unica
in Europa, & costituita da un network di
Centrali Operative interconnesse 24/7 che
copre oltre 50 mercati nel mondo.

vishile

de. TUOVEICOLOD
contro
i furti

Vodafone Vehicle Defence

Vodafone
Automotive
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La rapida convergenza di tecnologie
come edge cloud (MEC), intelligenza
artificiale e l'implementazione della rete
5G a bassa latenza, maggiore velocita
e capacita porta l'Innovation Team di
Vodafone Automotive a focalizzarsi sullo
sviluppo di applicazioni e soluzioni per lo
sviluppo della mobilita connessa.

Negli ultimi anni Vodafone Automotive ha
partecipato ai test di mobilita cooperativa e

UNA

RETE SICURA

Vodafone Vehicle Defence

Vodafone Automotive Italia S.p.A.

©Q Via Gabriele D’Annunzio n°4
21010 Vizzola Ticino (VA)

L. +39 0331072200
&) automotive.vodafone.com
M sales.automotive@vodafone.com

interoperabilita attraverso la tecnologia
Cellular Vehicle-to-Everything — C-V2X - che
consente ai veicoli di comunicare tra loro e
con l'ecosistema circostante. | test si sono
svolti in Germania, ltalia, Spagna e Regno
Unito.

Vodafone Automotive ha sviluppato
applicazioni basate sulla connettivita 5G
in Italia ed & in grado di testare questa
tecnologia a livello di rete, su dispositivi
telematici di bordo, su unita a bordo strada
e su smartphone.

Vodafone Automotive & ora riconosciuta
come uno dei principali player globali nello
sviluppo di servizi cooperativi e avanzati di
assistenza alla guida.

Riccardo Tranquillini
Senior Manager Aftermarket & Indirect Sales

& riccardo.tranquillini@vodafone.com

Federico Toti
Aftermarket & Fleet Sales Manager

4 federico.toti4@vodafone.com
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4 Wash Out

Carefor Car

WASH OUT
PARTNER CAR CARE PER IL SETTORE AUTOMOTIVE

Fondata a Milano nel 2016, Wash Out si e
affermata come operatore di riferimento nel
mobile car washing in Italia, sviluppando un
modello di servizio fondato su sostenibilita,
digitalizzazione e standard qualitativi
elevati. Lattivita si basa su tecniche
waterless ed ecologiche che consentono
di operare in qualsiasi contesto, inclusi gli
spazi interni, senza produzione di reflui e
con un risparmio fino a 160 litri d’acqua per
intervento.

DAL CONSUMER AL BUSINESS

L'esperienza maturata nel servizio ai clienti
privati — lavaggio a domicilio prenotabile
tramite applicazione e svolto direttamente
presso il veicolo dai nostri washer —
costituisce e dell’offerta
business dedicata al comparto automotive.

fondamenta

UN INTERLOCUTORE UNICO PER LE
CONCESSIONARIE

Affianchiamo i dealer con un portafoglio di
servizi esteso, in grado di coprire l'intero
ciclo di vita del veicolo, dal nuovo all’'usato.
Lofferta comprende la preparazione
tecnica ed estetica delle vetture nuove,
la rigenerazione dell'usato attraverso
lucidatura, exterior detailing e ripristino
completo degli interni, la movimentazione
in sede — carico e scarico bisarche,
logistica interna e gestione dei piazzali
— e prestazioni specialistiche quali la

sostituzione pneumatici.
Un unico interlocutore
tradizionalmente

per
frammentati

processi
tra  piu
fornitori, con benefici concreti in termini

di efficienza operativa e omogeneita
qualitativa.
NUOVA OFFERTA:

TECNICA PDR E LEVABOLLI

A integrazione del portafoglio, mettiamo
a disposizione operatori specializzati nella
tecnica PDR (Paintless Dent Repair) per la
rimozione di ammaccature e grandine senza
intervento di verniciatura: una soluzione
efficiente e non invasiva, che riduce
sensibilmente i tempi di rimessa a nuovo

dei veicoli.

FORMAZIONE STRUTTURATA:

WASH OUT ACADEMY

Gli standard qualitativi dei nostri operatori
sono il risultato di un percorso formativo
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Pt oo L] - S ==Y e
dedicato.  Attraverso la  Wash  Out
Academy, presso il Wash Out Point di
Milano, assicuriamo formazione continua
e aggiornamento sistematico su tecniche
e procedure, in coerenza con i requisiti di

eccellenza del settore automotive.
COPERTURA NAZIONALE

La rete di operatori Wash Out & presente
sull'intero territorio nazionale, garantendo a
gruppi e concessionari un servizio uniforme
per qualita e affidabilita su tutte le sedi.

DIGITALIZZAZIONE E TRACCIABILITA

La piena tracciabilita dei processi
rappresenta un elemento distintivo della
nostra proposta. La console Wash Out
consente la gestione integrata di ogni
attivita —

prenotazione, assegnazione,

esecuzione, registrazione e verifica da parte

Wash Out S.r.l.

©Q Via Privata Duccio di Boninsegna, 10
20145 Milano

L 09454100968
& https://www.washout-app.com/
© iinfo@washout-app.com

del team — assicurando rendicontazione
puntuale, report consultabili in autonomia e
fatturazione automatizzata. Il concessionario
dispone cosi di un controllo completo su
servizi e costi a livello di singola vettura,
con differenziazione dei centri di costo e
possibilita di integrazione con il proprio
DMS.

PIANO DI ESPANSIONE

Wash Out & impegnata in un piano di
sviluppo sul territorio italiano finalizzato a
estendere il proprio modello di car care a
un numero crescente di concessionarie e
gruppi automotive, consolidando il proprio
posizionamento  di

partner industriale

sostenibile e tecnologico.

Guido Consoli
Co-Ceo & General Manager

, +39 380 494 5442
& guido@washout-app.com

Alberto Tosi
Sales Manager

, +39 353 482 9071
& alberto.tosi@washout-app.com
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@ WeCover

Meglio connessi, piu sicuri,
piu assicurabili, meglio assistibili.

B3

Lo

ASSICURAZIONI E TECNOLOGIA, UN SOLO PARTNER PER LA
VENDITA DI SERVIZI A VALORE AGGIUNTO E PER OFFRIRE
SICUREZZA ATTIVA Al CLIENTI

Il mercato automotive sta vivendo una
trasformazione profonda. Oggi la vendita
del veicolo rappresenta solo l'inizio della
relazione con il cliente: la vera sfida per il
dealer & continuare a generare valore nel
tempo attraverso servizi ad alta marginalita
capaci di fidelizzare, differenziare |'offerta e
creare nuove opportunita di business.

In questo scenario, la protezione del veicolo
non puo pil essere considerata un semplice
prodotto assicurativo; deve diventare parte
integrante dell’'esperienza di acquisto e di
possesso dell’auto, grazie a soluzioni che
combinano  prevenzione,
assistenza24/7,

connessi.

assicurazione,
con tecnologia e servizi

E da questa visione che nasce WeCover.

WeCover ¢ un Managing General Agent
(MGA) specializzato nel ramo CVT (Corpi
Veicoli Terrestri) e opera esclusivamente nel
canale Dealer e Automotive. Il suo modello
integra in un'unica soluzione competenze
assicurative, tecnologia proprietaria e servizi
digitali, offrendo al dealer uno strumento
concreto per
propria offerta.
WeCover consente ai

aumentare il valore della

dealer di
interlocutore per: coperture
assicurative pluriennali, dispositivi telematici
proprietari, piattaforma digitale e Centrale
Operativa attiva 24 ore su 24, 7 giorni su
7, soluzioni e servizi integrati per offrire

avere
un unico

e
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un‘esperienza semplice per il dealer e
completa per il cliente.

Questo approccio consente al dealer di
proporre  servizi  distintivi, facilmente
integrabili  nel processo di  vendita,
trasformando la protezione del veicolo in
uno strumento per lo sviluppo della propria
marginalita e per la fidelizzazione del cliente

La componente assicurativa rappresenta
il cuore del modello: WeCover ¢ in grado
di  sviluppare programmi assicurativi
progettati per le specifiche esigenze del
dealer e del cliente, con coperture pluriennali
flessibili, contestualizzate, dinamiche ed
integrate con servizi telematici differenziati
per i diversi profili di clientela. Tutto cio
contribuisce a valorizzare sia la vendita sia
il post-vendita con I'erogazione di servizi di
caring, assistenza stradale, canalizzazioni
delle manutenzioni verso le officine dei punti
vendita o verso network convenzionati, ai fini

WeCover srl

Q via Galileo Galilei
64100 Teramo (TE)

L, 0861 1581601
& www.wecover.life
™ info@wecover.life

anche della rivendita di materiali di ricambio
(tagliando/riparazione post incidente).

La tecnologia completa questo modello.
Le soluzioni telematiche proprietarie
consentono di offrire servizi evoluti di
prevenzione e protezione del veicolo, mentre
la piattaforma digitale semplifica la gestione
operativa dei servizi connessi, migliorando
I'efficienza dei processi e |'esperienza del

cliente.

Elemento distintivo dell’offerta & la Centrale
Operativa WeCover 24/7, che garantisce
un presidio costante e un’assistenza
qualificata in tutte le situazioni in cui rapidita
di intervento e continuita del servizio fanno
la differenza. Un supporto che rafforza il
rapporto di fiducia tra dealer e cliente anche
dopo la consegna del veicolo.

Per il dealer il vantaggio & concreto: ampliare
I'offerta con servizi ad alto valore aggiunto,
differenziarsi dalla concorrenza, aumentare
la fidelizzazione della clientela e sviluppare
nuove opportunita di redditivita attraverso
un modello semplice da proporre e gestire. A
questo si affiancano strumenti commerciali,
formazione e supporto dedicato alla rete
vendita, per facilitare lintegrazione dei
programmi WeCover all'interno del processo
di vendita.

Mario Bellotti
Direttore Commerciale

{, +39 335 6338802
s mario.bellotti@wecover.life

Giovanni Maggiore
CEO

L +39 0861 1581601
B giovanni.maggiore@wecover.life
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PROGRAMMA 2027

PROGRAMMA
2027

I 2027 segna una nuova evoluzione per Top Dealers Italia.

In questi anni abbiamo costruito una comunita fatta di Dealer, People e Best Partners,
alimentata ogni giorno dal sito, dai contenuti, dal confronto e da numerosi appuntamenti
in presenza.

Ora questo patrimonio di relazioni evolve in un network ancora piu strutturato e
continuativo.

Nasce cosi ECOMOBILITY BRIDGE - THE PREMIUM AUTOMOTIVE BUSINESS
NETWORK.

Due BRIDGE, tre formule — LOCAL, PREMIUM e FORUM — e numerosi appuntamenti
durante I'anno, insieme all'attivita quotidiana del sito e ad altre iniziative, rafforzeranno
ulteriormente connessioni, visibilita e occasioni di confronto.

Da Vicenza a Milano fino al Sud Italia, un percorso pensato per far crescere un network
sempre piu autorevole, attivo e presente.

Un BRIDGE che unisce persone, imprese e territori e rende piu forte, ogni giorno, la
comunita Top Dealers Italia.
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ECOMOBILITY
BRIDGE 1

THE PREMIUM
AUTOMOTIVE BUSINESS NETWORK

1 DICEMBRE 2026 | VICENZA
c/o GHV Hotel & Spa
SUMMIT NORD EST TOP DEALERS ITALIA - LOCAL

3 MARZO 2027 | MILANO

c/o Atelier Alpine Lounge
PEOPLE NIGHT TOP DEALERS ITALIA - PREMIUM

4 MARZO 2027 | MILANO

c/o Pasquarelli Auto — Second Life
TOP DEALERS ITALIA - FORUM
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ECOMOBILITY
BRIDGE 2

THE PREMIUM
AUTOMOTIVE BUSINESS NETWORK

5 OTTOBRE 2027 | MILANO

c/o Sheraton Milano San Siro
PEOPLE NIGHT TOP DEALERS ITALIA - PREMIUM

6 OTTOBRE 2027 | MILANO

c/o Sheraton Milano San Siro
GUIDA TOP DEALERS ITALIA 2028 - FORUM

1 DICEMBRE 2027 | NAPOLI
SUMMIT SOUTH TOP DEALERS ITALIA - LOCAL
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RINGRAZIAMENTI

RINGRAZIAMENTI

GRAZIE alle tantissime persone che hanno dedicato tempo, competenze ed energie per
rendere possibile questa GUIDA 2027 e far crescere ancora TOP DEALERS ITALIA.

Questa edizione nasce da un grande lavoro corale: gli eventi, 'TECOMOBILITY PROJECT,
|'OSSERVATORIO TOP DEALERS ITALIA e i contributi di PEOPLE, BEST PARTNERS
ITALIA, Associazioni e protagonisti della filiera automotive.

Esperienze, numeri e visioni che abbiamo voluto mettere nero su bianco e rendere
fruibili anche digitalmente, per raggiungere il maggior numero possibile di persone.

Un grande GRAZIE al TEAM di CAVAL SERVICE, ai TOP DEALERS ITALIA, ai PEOPLE
e ai BEST PARTNERS ITALIA, sempre piu protagonisti con competenze e stimoli che
contribuiscono anche allo sviluppo di ECOMOBILITY BRIDGE - THE PREMIUM
AUTOMOTIVE BUSINESS NETWORK.

Grazie ai Patrocinatori, ai Media Partner, ai relatori, agli ospiti e a tutte le persone che,
anche dietro le quinte, hanno trasformato tante idee in un progetto concreto.

Un GRAZIE finale e personale a Ivana Gabriella Cenci, ancora una volta preziosa per il
suo contributo poliedrico.

E siccome |'appetito vien mangiando, per il 2027 stiamo gia preparando nuovi
appuntamenti e piatti davvero gustosi!

GRAZIE A TUTTI!
Carlo Valente
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DEALER PERFORMANCE

VALORIZZA

IL TUO BRAND USATO
NON IL SINGOLO ANNUNCIO

Aiutiamo i Top Dealers Italia a vendere tutto
il loro usato di qualita e a rafforzare il brand.
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