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Quando il punto di for  za di un affer-
mato dea ler è l’ampia e articolata

gamma di servizi post-vendita, il raffor-
zamento del network di centri assisten-
ziali è una priorità assoluta. È quanto sta
facendo il management della concessio-
naria umbra Rossi Veicoli per il brand
Ford Trucks. Dealer da anni ampiamente
riconosciuto per la rappresentanza Mer-
cedes-Benz a 360 gradi (dalle vetture
Mercedes-Benz, AMG e Smart ai van
della Stella fino ai truck, compresi Uni-
mog e Fuso), Rossi Veicoli ha messo

tutta la sua expertise al servizio del -
 l’offensiva di Ford Trucks, marchio ulti-
mo arrivato nel gruppo delle grandi del
settore trasporti e già in progressiva
ascesa sul mercato italiano. Offensiva
che pone il servizio post-vendita al cen-
tro di una strategia che, accanto alle nor-
mali attività di vendita, intende soddi-
sfare al meglio le richieste della clientela
con un’assistenza premium puntuale ed
efficiente. 

ROSSI VEICOLI / Anche in Abruzzo assistenza al primo posto

NOVAMEC NELLA RETE FORD TRUCKS 

Bissoli Autotrasporti, affermata so-
cietà veronese specializzata nel

trasporto nazionale e internazionale di
merce pericolosa, in particolare gas
tecnici, rinnova la sua fiducia, mai
crollata, in Iveco e in Officine Bren-
nero. Sono 15 i nuovissimi S-Way
che, presso la sede di Verona della
concessionaria Iveco per le province
di Trento, Verona e Mantova, sono
stati consegnati a Roberto e Paolo
Bissoli, imprenditori appassionati e
competenti che da sempre si affidano

al marchio Iveco. Alla consegna era
presente, tra gli altri, Alberto Aiello,
Amministratore delegato di Officine
Brennero. La fornitura prevede 8 vei-
coli a LNG e 7 con motore Cursor 11
da 460 cv, nell’ambito di una stretta
collaborazione con il marchio Iveco
che passa anche dall’aftermarket: per
l’assistenza il team Bissoli ha come ri-
ferimento l’officina SG di Affi, alle
porte di Verona.

OFFICINE BRENNERO / Consegnate 15 unità all’azienda veronese  
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LA CONCESSIONARIA TOSCANA ENTRA IN UNA NUOVA ERA

Giuseppe Barelli, Toscandia
esempio di dealer vincente

ESPONENTE DELLA SECONDA GENERAZIONE DELLE FAMIGLIE DEI SOCI FONDATORI (I FRATELLI LORIS

E LIDO BINDI, LUCIANO BARELLI, DAVID PICCINI), GIUSEPPE BARELLI INSIEME A ROBERTO BENEDETTI E

PAOLO PICCINI DAL 2011 GUIDA LA CONCESSIONARIA SCANIA, VOLKSWAGEN, NISSAN, ISUZU

E GIOTTI VICTORIA NATA NEL 1976. CRESCIUTO TRA MAGAZZINO E CONTABILITÀ, CON UNA STRAORDINARIA

PASSIONE PER L’INFORMATICA, È OGGI PROTAGONISTA DI UNA SCELTA DECISIVA: LA RIORGANIZZAZIONE

AZIENDALE IN LINEE DI BUSINESS E MIDDLE MANAGEMENT RICOPRENDO IL RUOLO DI AMMINISTRATORE DELEGATO.
Massimiliano Campanella da pagina 4

FATTI & OPINIONI N° 312 / Settembre 2022  3

di Valentina Massa 
Roma

L’estate mette a dura prova 
gli operatori del traspor-
to, in particolar modo di 
quello a temperatura con-

trollata, vivacizzato da una doman-
da che conosce picchi importanti 
al salire del termometro. Più merce 
da movimentare significa un mag-
gior numero di viaggi e una più alta 
richiesta di disponibilità di autisti. 
Tra l’altro questo è un momento 
in cui la consueta criticità viene 
incrementata dall’emergenza bel-
lica internazionale e dall’aumento 
generale dei costi. “Gli autisti pre-
parati e responsabili scarseggiano 
– ha commentato Antonio Torello, 
grande appassionato e profondo 
conoscitore del settore, da sempre 
vicinissimo agli autisti – e i costi 
dei fattori di produzione aumenta-
no: queste complicazioni non pos-
sono non ricadere sui prezzi finali 
dei prodotti”. Il quadro è chiara-
mente complesso, ma le strategie 
da attuare, secondo il CTO del 
Gruppo Torello, non vanno cercate 
in rimedi temporanei. “L’autista è 
un professionista che rappresenta 
l’azienda e la sua competitività. Pur 

GRUPPO TORELLO IL CTO SPIEGA LA VISIONE DELL’AZIENDA SUI PROFESSIONISTI AL VOLANTE

Gli autisti sono i nostri ambasciatori
Antonio Torello, impegnato non solo a fianco dei fratelli nella direzione del gruppo, ma da due anni anche nelle vesti di Consigliere 
Generale Anita, conferma la problematica, soprattutto estiva, della mancanza di personale, indicando varie possibili soluzioni.

Le critiche che il Ministro Giovannini 
ha più volte mosso al Marebonus 

e al Ferrobonus - le due importanti 
misure del Governo a sostegno 
dell’intermodalità - destano non poca 
preoccupazione tra gli imprenditori 
del settore trasporti, soprattutto tra 
coloro che hanno investito in modo 
significativo nella svolta intermodale. 
Anche nella recente Assemblea di 
Assoporti, per citare un esempio, il 
Ministro ha posto in secondo piano 
i plus dell’intermodalità in termini di costi, 
sicurezza e sostenibilità ambientale, mentre ha 
sottolineato l’esigenza di spostare la produzione 
il più possibile a ridosso dei porti. A questo 
proposito condividiamo pienamente gli spunti 
di riflessione forniti dall’armatore Emanuele 
Grimaldi, neoeletto Presidente dell’International 
Chamber of Shipping, in occasione del suo 
intervento sul palco dell’Alis On Tour a Manduria, 
in provincia di Taranto. 
La sola intermodalità marittima consente 
infatti di risparmiare oltre un miliardo di euro 
all’anno rispetto al trasporto su strada, a cui 

le Autostrade del Mare hanno 
sottratto ben cinque milioni di 
veicoli e 125 milioni di tonnellate 
di merce, con ricadute fortemente 
positive sulle emissioni inquinanti, 
sui ritardi nelle consegne e sugli 
incidenti stradali: parlando in 
termini di sostenibilità ambientale, 
lo sviluppo delle Autostrade del 
Mare ha consentito l’abbattimento 
di 4,4 milioni di tonnellate di CO2 in 
Europa e ha favorito nel nostro Paese 

il risparmio di esternalità ambientali per oltre 
due miliardi di euro. Siamo dunque in presenza 
di un processo virtuoso, di una best practice 
che deve essere sostenuta da misure idonee, 
nella consapevolezza di quello che si renderà 
necessario nei prossimi anni: una completa 
rimodulazione del processo di transizione 
ecologica, nell’ambito della quale - anche alla 
luce del mutato quadro geopolitico - il trasporto 
intermodale sarà l’unica opportunità per offrire 
un servizio efficiente, in linea con le esigenze di 
sostenibilità ambientale e con gli obiettivi che ci 
pone il Green Deal europeo.

TRASPORTO INTERMODALE 
PREZIOSA BEST PRACTICE

IDEE IN MOVIMENTO
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zamento del network di centri assisten-
ziali è una priorità assoluta. È quanto sta
facendo il management della concessio-
naria umbra Rossi Veicoli per il brand
Ford Trucks. Dealer da anni ampiamente
riconosciuto per la rappresentanza Mer-
cedes-Benz a 360 gradi (dalle vetture
Mercedes-Benz, AMG e Smart ai van
della Stella fino ai truck, compresi Uni-
mog e Fuso), Rossi Veicoli ha messo

tutta la sua expertise al servizio del -
 l’offensiva di Ford Trucks, marchio ulti-
mo arrivato nel gruppo delle grandi del
settore trasporti e già in progressiva
ascesa sul mercato italiano. Offensiva
che pone il servizio post-vendita al cen-
tro di una strategia che, accanto alle nor-
mali attività di vendita, intende soddi-
sfare al meglio le richieste della clientela
con un’assistenza premium puntuale ed
efficiente. 

ROSSI VEICOLI / Anche in Abruzzo assistenza al primo posto

NOVAMEC NELLA RETE FORD TRUCKS 

Bissoli Autotrasporti, affermata so-
cietà veronese specializzata nel

trasporto nazionale e internazionale di
merce pericolosa, in particolare gas
tecnici, rinnova la sua fiducia, mai
crollata, in Iveco e in Officine Bren-
nero. Sono 15 i nuovissimi S-Way
che, presso la sede di Verona della
concessionaria Iveco per le province
di Trento, Verona e Mantova, sono
stati consegnati a Roberto e Paolo
Bissoli, imprenditori appassionati e
competenti che da sempre si affidano

al marchio Iveco. Alla consegna era
presente, tra gli altri, Alberto Aiello,
Amministratore delegato di Officine
Brennero. La fornitura prevede 8 vei-
coli a LNG e 7 con motore Cursor 11
da 460 cv, nell’ambito di una stretta
collaborazione con il marchio Iveco
che passa anche dall’aftermarket: per
l’assistenza il team Bissoli ha come ri-
ferimento l’officina SG di Affi, alle
porte di Verona.
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essendo un lavoro che presenta in-
dubbiamente una componente le-
gata alla stagionalità – il trasporto 
segue un picco che coincide con 
l’inizio della stagione estiva e si 
normalizza verso settembre/otto-
bre – i nostri uomini al volante non 
sono affatto lavoratori stagionali. 
In questo tipo di segmento il com-
mittente seleziona in base alla qua-
lità, e qualità significa mettere su 
strada professionisti seri e operare 
nel rispetto delle regole. I clienti 
apprezzano la puntualità del ser-
vizio, la capacità di reperire una 
soluzione ad ogni problematica 
logistica e di organizzare i carichi 
nel migliore modo possibile”. Per 
questo Torello dà importanza agli 
uomini, perché il valore di chi siede 
alla guida è quello che costruisce 
la reputazione di tutta l’azienda. 
“Curiamo la nostra squadra per due 
motivi: per poter beneficiare di ciò 
che abbiamo insegnato agli autisti 
diventati esperti, e per riuscire ad 
attrarre risorse nuove e valide”. 

PRECISO ITER FORMATIVO  
È intuitivo come tutto ciò non pos-
sa essere pensabile senza un’ade-
guata formazione del personale. 
“La formazione – conferma Torello 

- ha un iter preciso e si articola su 
una fase teorica e una fase prati-
ca. Prima di assegnare il veicolo 
sottoponiamo i guidatori ad una 
serie di test. Abbiamo bisogno di 
capire quale sia, ad esempio, la 
conoscenza delle metodologie di 
pagamento dei varchi, delle nor-
me igienico-sanitarie e di sicurez-
za, delle procedure da rispettare 
all’interno dei piazzali, della nostra 
app per la gestione degli incarichi 

di trasporto. La parte teorica co-
stituisce la base di partenza per 
la fase pratica. È fondamentale, 
trattandosi anche di un trasporto 
delicato come quello a temperatu-
ra controllata, saper padroneggiare 
una serie di strumenti e controllare 
eventuali alert in caso di variazioni 
di temperatura”. La Torello mette 
a disposizione diversi tutorial, in 
cartaceo e in digitale, fruibili in 
qualsiasi momento e accessibili dal 
cellulare. Tutto il materiale prodot-
to è riportato nel manuale dell’auti-
sta ed è aggiornato in tempo reale. 
“La gestione dei tempi – conclude 
Antonio Torello – è fondamenta-
le se si vogliono ridurre i costi di 
trasporto e i livelli di emissioni. 
Mentre la merce secca non impone 
orari troppo vincolanti per carichi 

e scarichi, la merce trasportata in 
regime di temperatura controllata 
è più spesso disponibile solo in 
fasce predefinite. Il rispetto delle 
tempistiche è quindi fondamenta-
le, non solo per il cliente ma anche 
e soprattutto per gli autisti che in 
questo modo possono ottimizzare 
la loro tabella di marcia evitando di 
perdere tempo prezioso in attesa. 
Il rischio di commettere errori e di 
perdere la credibilità di fronte ai 
clienti è alto. La differenza è data 
dalla performance aziendale della 
quale lo stile di guida, la puntualità 
e l’efficienza dell’autista costitui-
scono fuori di dubbio alcuni degli 
elementi più significativi. Gli auti-
sti non sono semplici trasportato-
ri: sono ambasciatori dell’azienda 
presso i clienti”. 

Antonio Torello, CTO dell’azienda 
fondata dal padre Nicola.

Soluzioni finanziarie digitali 
per le imprese di pneumatici

PROMETEON TYRE GROUP

Workinvoice, la finte-
ch di servizi a valo-

re aggiunto per le imprese 
e pioniera nello scambio 
di crediti commerciali, 
e SuperTruck, il primo 
consorzio di rivenditori 
indipendenti interamente 
dedicato al settore Truck 
& Bus, il cui socio promo-
tore è Prometeon Tyre 
Group, hanno siglato un 
accordo che permetterà 
ai rivenditori affiliati al 
network SuperTruck di 
avvalersi delle migliori 
soluzioni digitali per fi-
nanziare il proprio circo-
lante. Il servizio di invoice 
trading (il canale alternati-
vo per l’anticipo fatture) al 
quale hanno accesso le aziende della 
rete SuperTruck, attraverso la piat-
taforma di Workinvoice, consentirà 
loro di liberare liquidità, rendendo più 
veloce l’incasso delle fatture e proteg-
gendole così dal rischio dei ritardi di 
pagamento. Tramite Workinvoice 
infatti le imprese possono cedere 
i crediti commerciali con importi 
compresi tra i 10.000 e i 500.000 euro 
a investitori istituzionali, in maniera 
totalmente digitale, in pochi giorni. In 
questo modo potranno ridurre fino a 
150 giorni i tempi di incasso delle fat-
ture rispetto alla scadenza originale, 
diminuendo l’esposizione commer-
ciale verso il cliente. In un contesto 
delicato che spinge sempre più le 

imprese a non restare in-
dietro sulla gestione del 
proprio capitale circolan-
te, l’accordo consente di 
fornire uno strumento in 
più a tutti per la cessione 
dei crediti commerciali. 
“Crediamo molto in questa 
collaborazione e nella ne-
cessità di portare liquidità 
alle imprese in una fase 
così delicata dell’econo-
mia, specialmente per quei 
settori che maggiormente 
vengono colpiti dalla crisi 
energetica – commenta 
Matteo Tarroni, CEO e 
co-founder di Workinvoice 
– Quello dei crediti com-
merciali è un mercato in 
continua espansione: basti 

pensare che solo attraverso la nostra 
piattaforma abbiamo già intermediato 
fatture per circa 500 milioni di euro”. 
“Una nuova opportunità per ampliare 
il già ricco ventaglio di servizi offerto 
e che permette a chi crede in noi di 
far crescere il proprio business in 
tutte le dimensioni – aggiunge An-
drea Bottini, consigliere delegato 
del Consorzio SuperTruck – In uno 
scenario economico caratterizzato 
da ben noti fattori di incertezza glo-
bali e macroeconomici, Workinvoice 
rappresenta la soluzione ideale per 
aumentare la propria disponibilità di 
cassa senza richiedere nuovi finan-
ziamenti per le aziende aderenti al 
Consorzio SuperTruck”.

Matteo Tarroni e
Andrea Bottini.


