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ATTUALITA

| COME LO SPORT DEI MOTORI PUD INSEGHARE & ESSERE WIMCENTI

PERFORMANTE ANCHE
NELLAFTERMARKET

Motorquality, azienda di distribuzione, ha siglato un accordo di esclusiva per il mercato
italiano dei prodotti KONI. Abbiamo incontrato Bruno Zanini, amministratore delegato e
Fabrizio Motta, direttore commerciale, per conoscere che cosa li ha spinti ad entrare in

questa nuova avventura

ffermare che il

mondo dei mo-

tori ha sempre

il suo fascino
non si shaglia mai perché é
possibile trovare prodotti di
qualita, innovazione tecno-
logica e molto spettacolo.
Non & nemmeno sbagliato ri-
cordare che sono sempre pil
le aziende che lavorandoci,
traducono gli investimenti di
ricerca e sviluppo, necessari
per consentire ai team di es-
sere competitivi, in prodot-
ti ad elevato valore che poi
entrano nella vita quotidiana
delle officine. Abbiamo in-
contrato i responsabili di Mo-
torquality, azienda di distri-
buzione di prodotti ad alte
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prestazioni per auto e moto,
che ha nel suo DNA la qualita
dei prodotti e la continua ri-
cerca della perfezione. Ad ac-
coglierci Bruno Zanini, ammi-
nistratore delegato e Fabrizio
Motta, direttore commerciale
della divisione “Auto” di Mo-
torquality, che ci raccontano
dell’azienda e del perché han-
no deciso di lanciarsi in una
nuova avventura con prodotti
non esclusivamente legati al
mondo high performance

Come é nata l'azienda?

Motorquality nasce nel 1976
- esordisce Bruno Zanini- co-
me distributore di prodotti
Brembo sia per laftermarket
sia per il mondo delle corse.

Nei primi anni 80 il nostro
business si & esteso anche al-
le quattro ruote con prodot-
ti molto di nicchia, orientati
verso il racing. Con il passare
del tempo la gamma prodotti
é stata incrementata e sia-
mo arrivati a toccare la sfe-
ra del ricambio, sempre pero
con prodotti pid performanti
rispetto agli originali. Un no-
stro slogan era ed é ancora:
“Da tecnico a tecnico” per
indicare il fatto che distribu-
iamo prodotti molto tecnici,
di qualita e per pochi addetti
ai lavori. In questa direzio-
ne abbiamo raggiunto un im-
portante accordo con KONI,
azienda produttrice di am-
mortizzatori che fa parte di

Fabrizio Motta, direttore commerciale
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una multinazionale che ¢ ITT,
ad aprile di quest'anno. KONI
ha deciso di cercare un nuovo
partner sul mercato italiano
per condividere il suo nuo-
vo boost, importante sia dal
punto di vista dellinnovazio-
ne tecnologica che dal punto
di vista di prodotto. Motor-
quality ha accettato con en-
tusiasmo la responsabilita di
distribuire, in esclusiva sul
mercato italiano, questa nuo-
va gamma di prodotti, che
accontenta diverse catego-
rie di consumatori: da quel-
lo del ricambio tradizionale
a quello del racing. Fino a
ieri non avevamo prodotti
adatti al settore del ricambio
tradizionale, a parte il disco
Brembo Sport e Brembo Xtra;
oggi invece con KONI, che
sara affiancato dalle molle
di indiscussa qualita H&R,
siamo in grado di avere un
ruolo importante anche nel
mondo dell'aftermarket. Con
la distribuzione dei prodotti
KONI siamo gia operativi e
possiamo garantire la conse-
gna in poco tempo. Se, per
esempio, riceviamo un ordi-
ne entro le 15:00 siamo in
grado di spedirlo in giorna-
ta e il giorno dopo arriva al
cliente. Tra i prodotti KONI
riveste una grande importan-
za la linea SPECIAL ACTIVE,
dal momento che si basa su
un sistema che viene mon-
tato come primo equipaggia-
mento su Maserati, Abarth,
Ferrari, Jaguar.

Quanto é importante per
Motorquality il tema della
formazione?

Siamo un’azienda che punta
molto sulla formazione per-
ché abbiamo sempre trattato
prodotti dove la leva prezzo
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non era la variabile principale
nella scelta dei nostri clienti.
Per poter vendere un prodot-
to considerato “caro” bisogna
essere in grado di spiegarlo,
di evidenziare le differenze
di prestazione e, talvolta, an-
che di dare dimostrazioni pra-
tiche, facendo test in pista,
cronometro alla mano.

Un altro nostro slogan é
“Technology for Sport”. Quasi
il 10% del nostro personale
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logia che permette, attraver-
so un particolare sistema di
valvole differenti, di adattare
automaticamente la taratura
per una risposta ottimale al-
le alte e basse frequenze, in
modo da avere una miglior
tenuta di strada e un comfort
superiore.

Per KONI abbiamo pensato ad
un sistema di distribuzione
che prevede una matrice oriz-
zontale (che é quella della
distribuzione classica AM) fo-
calizzata sulle linee STREET e
SPECTIAL ACTIVE, e una verti-
cale che seque la nostra linea
aziendale orientata a prepa-
ratori, “ammortizzatoristi” e
operatori specializzati, che

“Da tecnico a tecnico” lo slogan
di Motorquality per indicare che
l'azienda distribuisce prodotti molto
tecnici e di qualita dalla pista

alla strada. In questa direzione

e stato raggiunto ad aprile 2018
un importante accordo con KONI,

azienda produttrice di ammortizzatoni

e di estrazione tecnica. Un
nostro plus é essere in grado
dare delle informazioni tecni-
che e un’assistenza specifica
sul campo come poche altre
aziende sono in grado di fare,
specialmente nell'aftermarket
tradizionale.

Qual é il vostro modello di
distribuzione della nuova
gamma prodotti KONI?

Per distribuire KONI abbia-
mo deciso di discostarci da
quello che é il modello di
business tradizionale di Mo-
torquality - ricorda Fabrizio
Motta, direttore commercia-
le. Oggi il modello & molto
specializzato, ed & rivolto
soprattutto ai preparatori, al
mondo delle officine e dell’af-
termarket di grande perfor-
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mance. KONI & un marchio
sportivo, accreditato sul mer-
cato come prodotto “perfor-
mance”, ma € anche in grado
di offrire una gamma di pro-
dotti che va dallammortizza-
tore di grandi prestazioni per
utilizzo in pista, allammor-
tizzatore specifico per le auto
classiche e le young timer,
passando per gli ammortiz-
zatori per le 4X4 e gli am-
mortizza-tori dalle prestazioni
elevate della linea Entry Level
Performance. Lo zoccolo duro
pero e formato dalle gamme
STREET e SPECIAL ACTIVE. La
gamma STREET é rivolta al
mondo del ricambio puro con
in pid la qualita riconosciuta
del marchio. La gamma SPE-
CIAL ACTIVE e il passo in pil
che implementa una tecno-

sanno dare valore ad un pro-
dotto di fascia pil elevata.
Non ci riteniamo diretti con-
correnti dei marchi protago-
nisti del mondo del ricambio
aftermarket tradizionale, ma
siamo convinti che il nostro
prodotto sapra meritarsi un
ruolo di riferimento andan-
do a soddisfare chi - anche
per un normale replacement
- cerca una prestazione supe-
riore in termini di manegge-
volezza, stabilita e comfort,
senza compromessi sulla qua-
lita. A livello di posiziona-
mento e prezzi siamo alline-
ati, e forse in alcuni casi an-
che pit competitivi, di molti
altri produttori. Non costiamo
il doppio o il triplo. Costiamo
magari un 10% o un 20% in
pid, ma € una differenza che
nella filiera dellinstallazione
viene assorbita facilmente.

Si tratta di prodotti tecnici
che richiedono competenze
specifiche?

Laspetto tecnico & supporta-
to non solo dalla capacita di
fare e-training, ma anche da
uno staff preparato nel set-
tore High Performance, che
passa quasi tutti i week-end
dell'anno sui campi di gara.
Il supporto al prodotto & un
aspetto a cui teniamo molto,

specialmente in questo mo-
mento che stiamo esplorando
una fetta di mercato in cui i
clienti non sono cosi abituati
a ricevere un supporto tecni-
co-pratico. Pensiamo, inoltre,
che questo sia uno dei valori
che permettono a Motorqua-
lity di differenziarsi dai molti
competitors che fanno leva
soltanto sul prezzo. Abbiamo
il prodotto solo da due mesi,
quindi la strategia commer-
ciale & ancora in evoluzione
e potra essere tarata secondo
quelle che saranno le indica-
zioni e i suggerimenti degli
operatori. In questa fase an-
che i gruppi d'acquisto sono
interessanti, nella consape-
volezza che la catena di va-
lore di questi prodotti non &
una catena tipica aftermar-
ket, e non presenta quindi
la profondita necessaria ad
accontentare le grosse strut-
ture. Questo non esclude che
ci possano essere dei con-
tatti, ma per ora i grossi e
grossissimi distributori non
sono il nostro primo interlo-
cutore: preferiamo dialogare
con aziende pil piccole dove
il pit delle volte si incontra
una dinamica relazionale piu
semplice. La vendita diretta
al ricambista e un’altra stra-
da che stiamo valutando. Noi
da sempre operiamo con la
gente, abbiamo degli agenti
che vanno direttamente dai
preparatori e dai rivenditori
e questo sarebbe il modello
pit facile da perseguire per
noi. Quello che invece stiamo
studiando oggi € anche la di-
stribuzione regionale, sempre
nel rispetto della filiera. Il
nostro nuovo B2B sara dispo-
nibile tra qualche mese e sara
lo strumento con cui saremo
presenti su tutti i canali del-
la rete. Posso dire che dove
sara possibile dialogheremo
direttamente dal distributore,
dove il distributore non ci co-
prira le zone saremo presen-
ti con il ricambista. Un’altra
certezza sara che il mecca-
nico non ricevera da noi uno
sconto maggiore di quello
che gli fara il ricambista, ma
verra direttamente da noi so-
lo se il suo ricambista di rife-
rimento non avra disponibile
il prodotto richiesto. Ultimo
ma non meno importante,
gia dalle prossime settimane
saremo attivi con un’intensa
attivita di comunicazione e
di marketing a supporto di
vecchi e nuovi clienti.
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