Carlo Grossi, direttore della piiattaforma
operativa SDF RENT

Grossi, puo spiegarci in sintesi quali
sono le opportunita offerte da SDF
RENT?

E' molto semplice. SDF RENT attua una formula
grazie alla quale si offre un vantaggio al conces-
sionario mettendolo in condizione di formulare
al meglio la sua proposta nei confronti dell'uten-
te finale del mezzo, liberandolo cioe dell'investi-
mento economico che fino ad oggi si rendeva
necessario. Il concessionario cosi non subisce piu
I'onere dell'investimento, che diventa a carico di
SDF RENT, e puo offrire il prodotto a noleggio
in una condizione di totale tranquillita. Si tratta
in sintesi di uno strumento che gli da sollievo e
gli consente di proporre I'offerta al cliente nel
modo migliore.

E il rapporto col cliente finale come
cambia?

Cambia in meglio. Cosi facendo il concessiona-
rio resta comunque l'interlocutore primo e pri-
vilegiato del cliente, ma € piu tranquillo e potra
dedicarsi alla gestione di una serie di servizi che
normalmente si accompagnano alla vendita: in
altre parole a tutta 'area del post vendita, oggi
sempre pit cruciale nel processo di fidelizzazio-
ne della clientela.

Puo descriverci in modo schemati-
co come interviene SDF RENT sul

dealer?

Certamente, ecco come rendere in sintesi il

processo con cui SDF RENT interviene nella
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vendita:

-il cliente si reca dal concessionario e sceglie il
mezzo;

-il concessionario ha un mezzo disponibile op-
pure lo ordina al Gruppo SDF;

-il concessionario vende il mezzo a SDF RENT;
-SDF RENT paga il concessionario;

-il concessionario incassa;

-SDF RENT, ora in possesso del mezzo, lo
noleggia al cliente finale che paga direttamente
a SDF RENT canoni mensili comprensivi di rata
di finanziamento, manutenzione ordinaria e
straordinaria, assicurazione all risk e polizza di
responsabilita civile; in alcuni casi anche l'esten-
sione della garanzia al 3° anno e volendo anche
la trattrice sostitutiva.

-a fine periodo il concessionario ha facolta,

e non l'obbligo, di ritiro del mezzo usato che
aftrimenti resta in carico a SDF RENT.

Cosa succedeva prima che SDF RENT

intervenisse con questa modalita di
noleggio?

Il concessionario che voleva cimentarsi nel
noleggio di macchine ed attrezzatura agricola
era costretto a sostenere l'intero onere dell'in-
vestimento economico e I'obbligo di riscatto
dei canoni. In questo modo al concessionario
restava il massimo indebitamento e il massimo
rischio. Ora per lui ci sono solo vantaggi.

Quali sono i principali vantaggi?
[Vantaggi sono diversi ma tornerei a sottoline-

SDF RENT, una formula innovativa che

sostiene la vendita e il concessionario

Intervista a Carlo Grossi, direttore di SDF RENT, che ci illustra
sinteticamente la nuova formula proposta ai dealer per la ge-

stione del noleggio a medio/lungo termine dei mezzi proposti
dal Gruppo SDF.

di Claudio Rosa

are il fatto che il dealer torna ad essere vero
centro della relazione con il suo cliente finale al
quale puo a sua volta offrire:

*canone contenuto (perVFL prossimo al valore
di mercato)

*nessun debito (né Concessionario, né Cliente)
*nessuna segnalazione Centrale Rischi e/o
Assilea (né Concessionario, né Cliente)

*nessun patto riacquisto (solo prelazione)
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