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I nuovo processo
immatricolativo

Entrolafinedel 2007 il Nuovo Processo Immatricolativo
diventerail principale Sstema conil quale verranno
immatricolate e vetture e gran parte dei veicoli commerciali
della quasi totalita delle Case estere operanti in Italia

ggi e possibile per un cliente entra-

reapiedi in unaConcessionariaal-
le 15, scegliere un’ auto nuova presente
in concessionariae uscireda cancdlo d
volante dell’ auto alle 18. Tutto merito
del nuovo processo

mette I’ espletamento on line di tutto il
processo fattura/pagamento/autorizza-
zione al’immatricol azi one/immatrico-
lazione. In questo “ specid€e’ di InterAu-
toNews abbiamo voluto proporre ai no-

i lettori che opera

immetricolativo, for-
temente voluto da

Anfiae Federaicpa-
ha sviluppato unaa
Zione comune pres-
so il Ministero dei

IVANTAGGI

UNRAE, che- con |, poggihjlita di consegnare il
veicoloimmatricolatoil gior-
no stesso dell’ acquisto

» Garanziadella correttezza di

no nel mondo del-
I’auto il nuovo sce-
nario nel quale s
immergeranno sem-
predi piti nel volge-
redi qualche tempo.
L'informatica, d’al-

Trasporti, culminata | tutti gli adempimenti chepre- | tronde, sta prenden-

il 5 dicembre del | cedono |I'immatricolazione

do possesso di molte

2005 conlacircolae | ¢ Certezza e conoscenza in| ativitaeil processo
recheperlaprima | tempo reale dei flussi finan- | €ormai irreversibi-

voltain Italiaauto- | zjari e immatricol ativi
* Impossibilita di contraffa-
zione, furto o smarrimento

rizzaval’ immatrico-
lazione anche con il
Certificato di Con-

le. Visto cheil siste-
ma bancario & gia
votato all’uso di in-
ternet, che le Case

formitavirtuale: non

pit un pezzo di cartamaun assai piu
semplice ma atrettanto efficace docu-
mento informatico. Da quell’ ormai lon-
tano giorno, I’UNRAE hadedicato tutte
le sueforze dlaredizzazione di un nuo-
Vo Sstema che - basandos sul Certificar
to di Conformita smaterializzato - per-

ne fanno largo im-
piego e che i Concessionari hanno im-
boccato la stessa strada, € logico pensa
rechela“rete” dovrae potra offrireun
sempre pit ampio spettro di servizi, per
rendere pitl semplice I attivita degli ope-
ratori dell’ automotive g, in particolare,
per semplificare lavitadel consumatore.

Le testimonianze e le esperienze

Tonoli (BMWiItalia) » Zanotto (Concessionario Peugeot) » Dal-
la Riva (Unicredit Group) * Inzadi e Harnie (Peugeot Italia) »
M azzar a e Fabbri (Banco Popolare Verona e Novara) * Farina
(ConcessionariaBMW) - Alle pagine4, 5,6 e7




| costruttore di un
veicolo prodotto in
serie che ha ottenuto
dalle competenti Auto-
rital’ omologazione del
prototipo previstadalle
norme comunitarie e
nazionali, rilascia un
certificato di confor-
mita CE (detto anche
COC) attraverso il qua-
le dichiara chelo stesso veico-
lo e stato fabbricato conforme-
mente a tipo omologato. Il
COC accompagnera, cosi, ogni
nuovo veicolo costruito, sin
dalla sua uscita dalla fabbrica.
Questo documento, oltre ad at-
testare laconformita del veico-
lo atutti i requisiti di sicurezza
e di protezione dell’ambiente,
nonché alle norme del Codice
dellaStrada, in Italiaviene uti-
lizzato anche per I'immatrico-
lazione, essendo necessaria la
Ssua presentazione presso o
Sportello Telematico dell’ Au-
tomobilista per ottenereil rila-
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LA GRANDE IDEA E
SMATERIALIZZARE

LA CONFORMITA

circolazione e del Certificato di
proprieta. Com'’é noto, le piu
recenti direttive governative
hanno impegnato la Pubblica
Amministrazione, di concerto
con leimprese ele loro Asso-
ciazioni, al’eliminazione di
guante piu possibili certifica
zioni cartacee, favorendo lo
sviluppo di flussi telematici e
della firma digitale. Inoltre,
I"introduzione, ormai consoli -
data, del codice antifalsifica-
zione sul certificato di confor-
mita ha pressoché annullato la
funzione originaria (sicurezza)
dello stesso certificato carta-

so Ministero dei Trasporti, che
ha autorizzato le immatricola-
zioni anche con il certificato di
conformita virtude. Cio ha
permesso all’UNRAE - I'As
sociazione che rappresenta le
Case automohilistiche estere -
di organizzare, a beneficio del-
le proprie associate, delle loro
Reti edei loro clienti, un nuovo
sistema immatricolativo gesti-
to daun proprio Centro Servi-
zi. Il Centro éin grado di gesti-
reintempo redeleinformazio-
ni relative d ciclo di fatturazio-
ne-pagamento-immatricolazio-
ne degli autoveicoli e |’ elimi-

conformita in forma
cartacea, con conse-
guente gestione dei
flussi elettronici conte-
nenti leinformazioni re-
lative allefas immedia-
tamente precedenti
I'immatricolazione dei
veicoli. Il Centro Servi-
Zi, ormai a pieno regi-
me, ha reso possihile,
dunque, I’ attuazione di un pro-
cesso dove tutte le funzioni che
leganoi vari stadi dell’iter im-
matricolativo di un veicolo av-
vengono ormai per via infor-
matica e ne permettono larea
lizzazione praticamente in
tempo reale, con minori costi
ed in assoluta sicurezza per tut-
ti: Cliente, Concessionaria,
Ministero dei Trasporti, Banca,
Casa e Finanziaria di Marca.
Ad oggi oltre 80.000 immatri-
colazioni sono state effettuate
coinvolgendo oltre 260 Con-
cessionarie, e oltre 200 Istituti
di Credito collegati, con piena

scio dellatarga, della Carta di

| BENEFICI
DEL NUOVO
PERCORSO

Il nuovo sistema
di gestione del
Certificato  di
Conformita- ba-
sato  sull’elimi-
nazione  della
stampa,  spedi-
zione, ecc. del supporto cartaceo - com-
porta una serie di importanti benefici:

« possibilitadi consegnareil veicolo im-
matricolato il giorno stesso dell’ acquisto

« garanzia della correttezza di tutti gli a-
dempimenti che precedono I'immatrico-
lazione

* certezza e conoscenzain tempo reale dei
flussi finanziari e immatricolativi

* impossibilitadi contraffazione, furto o
smarrimento.

Ma ci sono anche altri vantaggi:

« Poter immatricolare “in tempo reale’: se
il Concessionario haadisposizioneil vei-
colo ed hal’ Agenzia automobilisticain-
terna o molto vicina, tutte le procedure
POssono essere espletate in un tempo bre-
ve permettendo al cliente di uscire dalla
concessionaria con I’ auto acquistata po-
che ore prima.

* Costi amministrativi d’immatricolazio-
ne ridotti al minimo per Case e Conces-
sionarie: la nuova procedura permette di

eliminare tutti i costi relativi alla conser-
vazione ed alla spedizione del materiale
cartaceo che doveva essere consegnato ad
ogni singolo attore della filieraimmatri-
colativa.

* Possibilitadi completare il processo di

ceo. Di cio hapreso atto lo stes-

pagamento direttamente dalla Concessio-
naria: basta un semplice conto corrente
on-line per effettuare il pagamento.

« Assoluta sicurezza per tutti: tutte le tran-
sazioni hanno la stessa sicurezza delle o-
perazioni bancarie (ad esempio bonifici o
pagamenti eseguiti via Internet) che ven-
gono compiute ogni giorno on line con in
pitl lasicurezza dellatracciabilita che tali
operazioni telematiche comportano.

« Statistiche immatricolative istantanee:
attraverso il Centro Servizi che elabora
tutti i dati & possibile sapere in tempo rea-
le tutti dati immatricolativi relativi al
mercato automobhilistico.

« Le banche sono spinte ad offrire questo
tipo di servizio perché oltre al rischio di
perdere i Concessionari loro clienti che
potrebbero rivolgersi ad istituti che offro-
No questa opportunita, con questo Nnuovo
metodo eliminano tuttala mole di lavoro
derivante della gestione documental e dei
certificati cartacei oltre ad offrire una pro-
cedura piu veloce e sicura con un costo
che s riduce aquello relativo a collega-
mento Internet.

A questi benefici, s aggiunge una serie di
altri vantaggi, come quello di poter modi-
ficare fino all’ ultimo istante la tipologia
del certificato, correggendo eventuali er-
rori di attribuzione dei codici di omologa
zione o antifa sificazione, o ancorala do-
miciliazione bancaria, nonché la destina-
zione di uno o piu veicoli ad un conces-
sionario.

nazione de certificati di

soddisfazione da parte di tutti.

|l vecchio percorso

Quando il Concessionario chiedeval'im-
matricolazione di un’auto scelta dal

cliente ala Casa automobilistica, questa
inviavail veicolo a Concessionario ma
non il Certificato di Conformita, docu-
mento indispensabile per I'immatricola
zione. Secondo lavecchia normativala
Casa stampava nella sua sede (o nellafi-
lideitalianane caso di Case automobili-
stiche straniere) una doppia copia del

Cettificato di Conformita. Unacopiave-
niva spedita alla bancadel concessiona-
rio, il quale potevaritirarlo dopo aver pa
gato lasommarelativa al veicolo. Ma
non alla sua agenzia direttamente (banca
di secondo livello), bensi alla capofila
dettaanche bancadi primo livello. Tutto
ci0 perché la Casa automobilistica non
potendo avere rapporti con tutte lefiliali

delle banche dd territorio italiano aveva
rapporti esclusivamente con la capofila
di quella determinata banca. Labanca di

primo livello, ricevuto il Certificato di

Conformita, dovevaridistribuire i certifi-
cati alevarie suefiliali sparse sul territo-
rio nazionale, con evidente perdita di

tempo. Nel caso di smarrimenti, furti o e-
ventudi errori sul Certificato, oltre al’e-
ventuale denuncia di rito, bisognavari-
chiedere un nuovo Certificato e ricomin-
ciare tuttalatrafila allungando ulterior-

mentei tempi di immatricolazione.
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IL FLUSSO
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er capire come funzio-

nail nuovo processo
immatricolativo partiamo
da momento iniziale:
guando il Concessionario
comunica alla Casa Automo-
bilisticalavolontadi immatri-
colare uno specifico veicolo
presente in Concessionaria. In
assenza della stampa cartacea
la Casainvia telematicamente
tutti i dati identificativi della
vettura daimmatricolare (te-
laio, codice antifalsificazione,
omologazione e data) al Cen-
tro Servizi associando il codi-
ce di pagamento (1.1). Con-

COME

temporaneamenteacio, laCa
sa Automobilistica (o la sua
Finanziaria) invia ale Banche
laFatturaelecondizioni di pa
gamento stabilite dal contratto
(1.2 e 2); contestualmente la
stessaCasainviaon lineanche
a Concessionariolacopiadel-
lafattura(1.2). Ricevutalafat-
turail Concessionario pagala
stessa (volendo, se haun conto
corrente on line anche telema-

FUNZIONA

ticamente) (3.1). Dopo aver
ottemperato ai necessari con-
trolli relativi a pagamento, la
Banca comunicasempreon li-
ne a Centro Servizi il codice
di pagamento relativo aquella
singola operazione (3.2). In
tempo reale il Concessionario
si collegaal Centro Servizi e
stampa la Dichiarazione per
I"immatricolazione consisten-
tein un semplice foglio A4

contenente tutte le infor-
mazioni essenziali (4.1).
I Centro Servizi, dopo a
ver verificato I’ esattezza
dei dati inviaa CED del
Ministero dei Trasporti le
informazioni necessarie a-
I'immatricolazione dd veicolo
(4.2) . A questo punto il Con-
cessionario puo recarsi al’A-
genzia Automobilistica per ot-
tenere le targhe, la Carta di
Circolazione ed il Certificato
di Proprieta (5.1), mentrel’ A-
genzia Automobilistica, colle-
gandosi on line al Ministero
dei Trasporti, lerilascia(5.2).
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Tonoli (BMW ltalia): “La smaterializzazione,

un gran beneficio anche per I'immagine”

Gianfranco Tonoli, Amministratore dele -
gato di BMW taliaSp.A.

Da quanto tempo utilizzate il nuovo si-

stema e quale percentuale del targato e
dellaretecoinvolge?

“BMW Group Italia & partita con questo
progetto in via sperimental e non appenail

sistema & stato reso disponibile, il 5 di-

cembre 2005, coinvolgendo inizialmente
le Concessionarie Tullo Pezzo Sl di Man-
tova e Sarma SpA di Saronno. Abbiamo
awvviato il processo su acuni veicoli sele-

zionati, dallafase di fatturazione all’invio
dei flussi informativi al Centro Servizi

UNRAE, dalla gestione dei pagamenti con
BMW Financial ServicesltaliaSpA econ
le banche alla verificadei dati presso il

Ministero dei Trasporti, fino alla effettiva
immatricolazione dei veicoli stessi. Poi

abbiamo continuato la fase sperimentale
nei primi mesi del 2006, testando il siste-

ma per le casistiche pitl complesse, legate
ad esempio agli storni erifatturazioni, ov-
vero ale funzionalita legate alla gestione
dei pagamenti tramite conto anticipo ban-

cario. Nel contempo abbiamo definito con
UNRAE il contratto, abbiamo promosso il

nuovo processo siaall’ interno dellanostra
organizzazione che dellarete di vendita.

Damarzo di quest’anno abbiamo avviato

sistematicamenteil rollout del sistemae
ad oggi siamo attivi con 14 Concessionari

(oltre alle nostre duefiliali dirette) con un
peso complessivo del 10% dell’immatri-

colato auto emoto di BMW Group Italia”.

Entro quanto tempo volete implemen-
tarlosull’interarete?

“1l nostro obiettivo é far si che il nuovo
processo sia operativo sull’interarete il
prima possibile. Per fare questo € neces-
sario che tutte le banche siano in grado di
gestire conformitd smaterializzate, of-
frendo gli stessi servizi attualmente esi-
stenti per i certificati cartacei. Al momen-
to le banche stanno adeguando i sistemi
per gestire in toto questo processo. Non
appenatutti gli istituti di credito saranno
pronti, potremo completare I’implemen-
tazione sullarete’.

Cosaavetefattoin termini di for mazio-
ne e quali sono le reazioni dei Conces-
sionari aquestainnovazione?

“11 sistema & molto semplice: si accede ad
un sito Internet con specificautenzae pas-
sword, secondo protocolli standard di si-
curezza (SSL). Per laformazione specifi-
ca, abbiamo fornito ai nostri Concessiona-
ri unmanualedi istruzioni edei riferimen-
ti telefonici interni aBMW Group Itdiada
contattare in caso di necessita. Inoltre,
UNRAE hamesso adisposizione un servi-
zio di help-desk, pronto a chiarirei dubbi e
arispondere tempestivamente alle doman-
dedellarete’.

Quali i vantaggi per la Casa, cosa cam-
biane rapporti coni Concessionari?

“Eliminare la documentazione cartacea &
sempre un vantaggio siain termini di co-
sti, che di sicurezza. Un altro elemento ag-

giuntivo molto importante & la disponibi-
lita dell’informazione in tempo redle: le
banche notificano il pagamento del veico-
lo a Centro Servizi UNRAE intempi bre-
vissimi. In modo analogo anche il Conces-
sionario beneficia della semplicita del
nuovo processo, snellendo e velocizzando
il processo di immatricolazione”.

Sono state piu leresistenze o le dimo-
strazioni di gradimento? Quali i proble-
mi che si sono dovuti affrontare? Che
cosa significa commercialmenteein ter-
mini di marketing aver euno strumento
del generesiadal puntode sdl in sade
sell out? Cosa alla fine pud cambiare
nella percezione del cliente e nel rap-
portoconil Brand?

“1l nuovo processo immatricolativo é sta-
to largamente apprezzato dai nostri Con-
cessionari. Uno dei pitlimportanti vantag-
gi € averelapossibilita di immatricolare
un veicolo nel giro di qualche oradalla
suafatturazione, dopo averne effettuato il
pagamento. Inoltre, il Concessionario pud
stampare la dichiarazione necessaria per
I’immatricolazione direttamente dal PC,
senza necessariamente doversi recarein
banca. Come giaricordato, in questo mo-
do s eiminanoi rischi di smarrimento dei
documenti e le lungaggini burocratiche.
Dal punto di vistadell’immagine di mar-
cacredo che un marchio come BMW deb-
ba sempre essere all’ avanguardia non so-
loin termini di prodotto, ma anche dei
servizi ad esso collegati. Crediamo che
guesta soluzione, una voltaimplementata
sull’interarete, consentiradi snellire ulte-
riormente i processi e di renderli ancora
piu efficienti con benefici anche per il
clientefinale’.

Andrea Zanotto, titolare della Concessio -
naria Peugeot di VVerona

Da quanto tempo utilizza il sstemaeche
percentuale di tar gato coinvolge?
“Siamo operativi da circa un mese e mez-
zo eabbiamo circail 20% del totale”.

Quanto tempo ci vuole, in media, per il
clientedalla scelta della vettura al ritiro?
“Se parliamo di una vettura disponibilein
casa, il tempo tecnico di averei docu-
menti del field e di mandarli all’ agenzia.
Stiamo parlando di tempi “informatici”.
Ma per quanto riguardail prelievo dei do-
cumenti, sono tempi tecnici in tempo rea-
lecioé: il clientefirmail contratto alle 15
per una vetturain casa, ale 15.10 abbia-
mo gialatarga’.

Quindi 10 minuti per averelatargama-
terialmente...
“Si. |l tempo tecnico di avere |’ agenzia
che ci portaqui latarga. Al massimo un
quarto d’ora’.

Quindi il tempo necessario dopo & sem-
plicementequellodi preparazionedella
Vettura...

“E la preparazione e la pre-consegna. 11
problema grosso € |’ assicurazione per-
ché non possiamo consegnarla al cliente
senza. Se lui ci datutti i documenti, noi
li scannerizziamo e li mandiamo all’ a-
genzia, il tempo tecnico di caricarei da-
ti sul loro programma e di mandare il pa-
gamento, liberiamo dunque il documen-
to e latarga ce |’ abbiamo immediata-
mente”.

Un tempo record di consegna chelei ha
conseguito?

“L"ultimo giorno del mese scorso abbia-
mo fatto una consegnain giornata. Tran-
quillamente. Non € un fatto straordinario.
Se lamacchina € qua, non € un problema,
sta diventando la normalita e percio un
grosso plusdi vendita’.

Ci dia una valutazione dei risparmi di
tempo e denaro grazie a questa nuova
procedura.

“1I primo vantaggio di denaro é dato dal
fatto che le persone non devono andare in
giro per le banche. Questo € un vantaggio
enorme. Avere unapersonachelamattina
giraper 4 0 5 banche, conil traffico, soli-
tamente perde qual che ora. Questo é tutto
di guadagnato e c'& un risparmio interno
di costo del personale. In secondo luogo,
¢’ € una gestione molto piu rapida della
pratica, non c'é necessitadi mandareil do-
cumento fisico all’ agenzia e questo € un
vantaggio economico. C’ e una gestione



molto semplice ddl trasferimento dei certi-
ficati di conformitaritirati manonimma-
tricolati che vengono trasferiti sui conti
correnti in anticipo eil grosso vantaggio &
che tutto questo diventa un plus commer-
ciale: il poter utilizzare le incentivazioni
delle Case che solitamente influiscono
sullafine del mese dalareae capacitadi
poter chiudere un contratto. Questo € un
vantaggio enorme’”.

E per quantoriguardail cliente, selei
gli dicecheéin gradodi potergli conse-
gnarelavettura nel corso della giorna-
ta, lui chefacciafa?
“Stupita. Se hatutto con sé, si e velocissi-
mi e rimane stupito”.

Checosa significa, secondo lei, avere u-
no strumento del genere dal punto di vi-
sta commerciale e del marketing? Co-
melo utilizza gia adesso echecosahain
menteper il futuro?
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“Commercialmente permette di avere dei

risvolti economici globali afine mese per-
ché consente eventualmente di fare |’ o-
biettivo - che vuol dire soldi - ancheil po-
meriggio dell’ ultimo giorno, manon solo:

diventa un plus per colpire una persona
che ha una forte motivazione emotiva per
I"acquisto della vettura. La possibilita di

consegnarlain giornata: quello élo stru-
mento che pud coinvolgerlo per I’ acqui-
sto. Questo dal punto di vista del privato
per il quale!’ acquisto & un fatto soprattut-
to emozionale, ma puod essere ancora piu
importante dovel’ acquisto e razionale co-
me per i mezzi commerciali. Questo signi-
fica operativita, business. Significa: oggi

ne hai bisogno, domani puoi lavorare”.

Lei quanto e contento di questo siste-
ma? Daunoadieci.

“Undici. E cosi normalechenon ceneac-
corgiamo nemmeno. |l sistemaemolto ar-
ticolato ed estremamente complesso, malil

suo utilizzo € semplicissimo e molto chia-
ro. E un fluire semplicissimo e veloce. E
fatto in modo elementare”.

E come va quando nell’ acquisto & coin-
volta unafinanziaria?

“Non |" abbiamo ancorafatto. Sec’eunfi-
nanziamento, dobbiamo aspettare |’ ok
dellafinanziaria perché ne vadi mezzo la
validitadel contratto stesso. Abbiamo fi-
nanziarie che danno risposte in poche ore
eli non ci sono problemi”.

Comeecambiatoil suolavoro?
“Hai una personain meno che giraper le
banche, hai la cosa piu sottoil tuo control-
lo diretto perché le informazioni sullado-
cumentazione sono disponibili immedia-
tamente e questo € molto pratico”.

Vuole aggiunger e qualcosa?
“Peccato non averlo avuto prima (ride).
Vaproprio bene”.

Dalla Riva (Unicredit Group):

“Puntiamo alla sostituzione di tutto il cartaceo”

Sergio A. Dalla Riva, Responsabile Cash
Management Projects & Support di Uni -
credit Group

Da quanto tempo lavor ate alla demate-
rializzazionedei COC?

“Abbiamo avviato le prime riflessioni ad
inizio 2004. Inizialmente la nostra inten-
zione era sviluppare una “ soluzione Uni-
credit”, da proporre a ciascuna Casa auto.
Poi, venuti aconoscenzadel progetto UN-
RAE, ne abbiamo iniziato I’ esplorazione.
Nellaprimaveradel 2005 abbiamo deciso
di aderire a quel progetto, valutando la
presenzadi un partner tecnologico forte
come SECET]I eil commitment (impegno)
delle principali banche, pur se al’ esterno
dei tradizionali tavoli ABI. A luglio abbia-
mo iniziato arealizzare le infrastrutture
tecnologiche con I’ obiettivo di “testarein
laboratorio” ad ottobre. A dicembre 2005
abbiamo effettuato la prima prova su cam-
po con un concessionario Ford, aVerona
presso unanostrafiliale, appenadopo I’ e-
manazione della circolare ministeriale che
davail vialiberaall’immatricolazione su
certificati auto virtuali. Si e trattato di un
momento molto importante perché ha di-
mostrato che lacosas potevafare, funzio-
nava. Da quel momento, e per tutto il
2006, ci siamo dedicati acapireafondole
esigenze dei vari soggetti che partecipava
no al progetto, con una particolare atten-
zione ai Concessionari, aqualeimpatto a
vrebbe avuto su di loro il nuovo processo
di pagamento, quali sarebbero statelepre-
ferenzein termini di modaitadi pagamen-

to ele esigenze di finanziamento. Dall’ al-
tro lato abbiamo aperto ancoradi piui ca-
nali di collaborazione con le Case auto che
hanno fatto da“ pioniere”, ascoltandonele
indicazioni e comunicando passo passo i
nostri orientamenti. Al nostro interno ab-
biamo fortemente investito per:

1. perfezionarele procedure I T;

2. predisporre processi e normativainterni,
3. approntare strutture e attivita di back-
office centralizzato e di gestione errori;

4. definireeformalizzarei contratti;

5. formalizzare lanormativainterna;

6. progettare erealizzare un sistemadi pa-
gamento e finanziamento su certificati vir-
tuali attraverso UniWeb, il nostro sistema
di internet banking intempo reale.

Oggi disponiamo di un’ offerta completa,
che consente alle Case auto di dialogare in
tempo redle con labanca e ai Concessiona
ri di pagare comodamente dai propri uffici
tramite internet banking o rivolgendos &
gli sportelli di Unicredit Banca e Unicredit
Banca d'Impresa. Siamo molto contenti e
stiamo ricevendo segnali concreti di forte
apprezzamento particolarmente dal mondo
dei Concessionari. Stiamo, infine, inve-
stendo ancora sulla dematerializzazione su
altri fronti e su diverse piattaforme.

Avetevalutato il risparmio di tempo e
denaro per laCasaeil Concessionario?
Provando a porci nei panni delle Case au-
to o delleloro finanziarie che gestiscono i
processi di incasso, la dematerializzazione
dei certificati elaconseguenteridefinizio-

nedel processo immatricolativo edi rego-
lamento finanziario portano benefici tan-
gibili per tutti i soggetti coinvolti, non so-
lointermini di tempo e denaro. Lanuova
modalita pud produrre acuni principali ef-
fetti:

* non servono piu la carta speciale e la
stampa,

* viene meno I’invio postale o a mezzo
corriere dei certificati,

* vienemeno il rischio di smarrimenti dei
certificati,

* si hain tempo reale |la situazione del
“magazzino certificati virtuali” presso le
banche,

* leistruzioni di modifica scadenze/im-
porti, di consegnafranco valuta (cioe sen-
zail corrispettivo pagamenti), di cancella-
zione, di richiamo / cancellazione, vengo-
no eseguite in tempo reale, ottenendo
un’immediata esecuzione,

* NON € pil necessario prevedere ispezioni
presso gli sportelli da parte di propri fun-
zionari, onde accertare le giacenze di do-
cumenti presso le banche,

* si possono liberare le linee di credito ai
dealer con risparmio anchedi giorni,

* non s corrono piu i rischi di consegnadel
cartaceo senzail contestuale pagamento,

* Sl possono negoziare migliori condizioni
d’incasso con le banche,

* Si pOsSsoONo progettare la gestione del ci-
clo attivo su basi completamente demate-
rializzate, dato che giaoggi anchelefattu-
re possono venire generate, veicolate ed
archiviatein formato completamente el et-
tronico ed in perfetta aderenza alle leggi
civilistiche e fiscali.

| Concessionari, dal canto loro, possono
trarre un’ ulteriore serie di concreti vantaggi:
* NoN € pil necessario recarsi presso 1o
sportello per poter immatricolare |” auto,



dato chel’ ordine di pagamento puo essere
dato adistanza, specie se con strumenti di
Internet / remote banking,

» ottengono I'immatricol abilita dell’ auto
pochi istanti dopo il pagamento,

* non devono provvedere alla gestione di
documenti cartacei, dato cheil certificato
pud essere scaricato in formato di file dal
sito UNRAE,

* possono chiedere migliori condizioni di
pagamento certificati alle banche,

« i sistemi informatici della banca dispon-
gono di una informazione di qualita mi-
gliore sull’andamento dei flussi di lavoro
dei dealer, cosa che consente un migliore
inquadramento dei servizi e dei prezzi,

* possono ottenere finanziamenti specifici,
anche viaInternet banking, per il pagamen-
to del certificati alle scadenze previste’.

Quial eil vantaggio invece per la banca?

“Alcuni vantaggi per |abanca sono specu-
lari aquelli descritti per le Case auto e per
i Dedler. In particolare;

* NoON & pit necessario gestire i documenti
presso gli sportelli, incombenza piuttosto
gravosain termini di tempi, spazi occupa-
ti, responsabilita, specie nei casi incui i
certificati venissero inviati senzai fluss e-
lettronici di supporto accennati risponden-
do alladomanda precedente,

« eliminazione del rischio di smarrimenti,
« eliminazione del rischio di comporta-
menti non corretti e di potenziali truffe,
comelaconsegnadel certificato senzapa-
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gamento o I’ erogazione di anticipi afron-
tedi copie non originali dei documenti,

« drasticariduzione dei disguidi e dei di-
sallineamenti di informazione con le Case
auto, dato che nellanuovareataleinfor-
mazioni sono in ogni momento le stesse
tratutti i soggetti, cosaprimaimpossibile,
* riduzione dei tempi di esecuzione, addi-
rittura azzeramento nei casi in cui il paga
mento avviene tramite canali elettronici.
Mail vantaggio piu grande & quello di po-
ter dare un migliore servizio alla propria
clientela: aparitadi piattaforma tecnologi-
caogni banca puo esprimerei propri servi-
zi in modo diverso, trovando qui grandi
possibilitadi vantaggio competitivo. Uni-
credit Bancad' Impresa, e pitin generale
il Gruppo Unicredito, perseguono datem-
po I’ obiettivo di aumentare la qualita e
I efficienzadei propri servizi”.

Siete pronti a gestiretutto il volume di
immatricolato e completareil processo
di smaterializzazione ?

“Si, certamente. L’ investimento notevole
che é stato fatto in questi anni & indirizza-
to alla totale sostituzione dei certificati
cartacei con le “evidenze virtuai” del
nuovo processo. Anzi: contiamo di vede-
re aumentare i volumi di transazioni pres-
so la nostra rete rispetto al passato. | se-
gnali che stiamo ricevendo dal mercato
sono in questa direzione. | nostri colleghi
che lavorano a diretto contatto con la
clientela, ci stanno fornendo feed back

molto positivi: I’innovazione introdotta
semplificail loro lavoro e rende contenti i
clienti/Dealer. Con riguardo a questi ulti-
mi, stiamo accendendo nuovi rapporti di
conto a Concessionari che trovano como-
dalasoluzione di pagamento dei certifi-
cati virtuali tramite Internet banking. Con
il venire meno del certificato cartaceo, in-
fatti, € venuta meno anche la necessita di
appoggiare i fluss di pagamento allo
sportello geograficamente piu vicino,
scelta dettata in passato da ovvie esigenze
di praticita’.

Lasmaterializzazione dei documenti di
conformita potra aver e sviluppi ulterio-
ri in campo automobilistico?

“Parlando di possibili sviluppi in Italiale-
gati in generale alla dematerializzazione
dei documenti, diciamo in un orizzonte di
tre anni, personal mente vedo per le Case
auto una serie di possibilitache s potran-
no aprire con il progressivo utilizzo dei
documenti commerciali elettronici. Lage-
stioneamministrativae di tesoreriadel ci-
cloattivo e passivo e destinataacambiare,
sta gia cambiando, in modo significativo
perché oggi |e tecnologie sono affiancate
daprocessi organizzativi aziendali che so-
no stati accettati, realizzati ed utilizzati,
oltreché supportati dalle leggi viaviaema
nate. Lo scenario e fortemente cambiato in
conseguenza del verificarsi effettivo di
quello che la“rivoluzione digitale” pro-
mettevaqualcheannofa’.

Gianni Inzadi, Direttore Organizzazione, e
Francis Harnie, Direttore Vendite di Peu -
geot Italia

Da quanto tempo utilizzate il nuovo si-
stema e quale percentuale del targato e
dellarete coinvolge?

“Abbiamo iniziato nel novembre scorso
con due concessionarie che hanno fatto da
test, per poi estendereil nuovo processo im-
matricolativo alle atre. Tenendo conto che
ad inizio giugno aveva gia aderito il 50%
della Rete, contiamo di implementarlo sul
rimanente 50% entro |’ estate”.

Cosa avetefatto in termini di formazio-
ne e quali sololereazioni dei Concessio-
nari a questainnovazione?

“Per laformazione abbiamo pubblicato on
line sulla nostra rete intranet un apposito
manuale che spiegain modo chiaro i pass
della procedura. Datala semplicita dell’ o-
perazione e gli indubbi vantaggi che ne
conseguono, lereazioni dei Concessionari
Sono state tutte positive, anche seil nuovo

processo immatricolativo harichiesto loro
un cambiamento radicale nel modo di ope-
rare. Va comungue detto che chi ha aderito
ne stagiariscontrando i vantaggi”.

Quali sonoi vantaggi per la Casa e cosa
cambia nei rapporti con i Concessionari?
“Sono di ordine pratico e di contenimento
delle spese gestionali. Di ordine pratico,
perché il nuovo processo accelerale proce-
dure d’'immatricolazione, eliminando il ri-
schio dello smarrimento dei documenti,
prima sempre possibile con la spedizione
postale o tramite corriere; poi, contenimen-
to delle spese gestiondi, perché s cancella-
noi costi conness con le spedizioni citate e
I"uso della carta, riducendo nel contempo i
tempi di compilazione della documentazio-
ne. Per il concessionario, poi, lanuova
proceduranon gli impone costi supplemen-
tari perché tutto avviene tramite |’ apposito
accesso web che fariferimento a sito UN-
RAE, asuavoltacollegato con le banche ed
il Ministero dei Trasporti. In pratica, dal
momento in cui Peugeot Italia fatturala

vetturaal Concessionario aquelloin cui lui
puo disporre fisicamente della documenta
zione, trascorre un solo giorno, invece dei
quattro necessari in precedenza’.

Che cosa significa commer cialmente ed
in termini di marketing avere uno stru-
mento del generesiadal punto dd sdl-in
dadd sl out?

“1l vantaggio principae, per quanto riguar-
dail sdll ined il sell out, &€ connesso con la
maggior efficienzaelariduzione delle pra-
tiche burocratiche. Per il marketing puo es-
sere un formidabile mezzo di fidelizzazio-
ne perché realizzain pieno il concetto di
“prontaconsegnd’. In pratica, il cliente en-
train Concessionaria, sceglie il modello,
paga ed il giorno dopo pud giaguidare la
suanuova vettural Un vantaggio non da po-
€O per chi - comei tassiti, ad esempio - non
puo permettersi “tempi morti” nell’ utilizzo
dellamacchina’.

Cosa alla fine pud cambiare nella per ce-
zione del cliente e nel rapporto con il
Brand?

“11 cliente pud percepire una maggiore at-
tenzione nei confronti delle sue esigenze,
oltre che lamigliore efficienzadella Rete e
del Marchio”.



GLI SPECIALI

Mazzara e Fabbri (BPop Verona e Novara):

“Siamo pronti acoprire I'intero mercato”

Anna Mazzara, Corporate Marketing, e
Andrea Fabbri, responsabile progetto
“ Smaterializzato” del Banco Popolare di
Verona e Novara

“LanostraBanca, in qualitadi Bancaca

pofila, detieneil 34% di quotasul mercato
nazionale per i marchi che trattiamo. Ab-

biamo lavorato nel 2006 circa 500mila
certificati. Oltre alla nostra nuova rete di

Gruppo Banco Popolare (ora costituita da
10 Banche) utilizzano il nostro servizio ol-

tre 250 Banche aderenti, ovvero Banche
che non ritengono economico realizzare
un sistema bancario domestico. Grazie a
questi accordi, gli Istituti possono gestirei

flussi cheriguardanoi loro Concessionari

ed averelasicurezzadi un servizio inecce-

pibile che non richiede investimenti inter-

ni e che é predisposto per la gestione sia
dei certificati smaterializzati che di quelli

cartacei”.

Comeénato questo progetto eda quan-
totempo ci statelavorando?

“1l progetto nasce per volonta dell’ UN-
RAE al’inizio del 2003, con I’ obiettivo
di arrivare alla smaterializzazione dei cer-
tificati di conformitaauto. Fin dall’ avvio
delle attivita preliminari di studio, lano-
stra Banca € stata presente nel progetto
come Banca-pilota ponendosi immediata
mente all’ avanguardia anche rispetto ai
principali Istituti nazionali partecipanti al
progetto”.

Quando sietepartiti effettivamente?
“Dopo un anno di test, siamo partiti effet-
tivamente da gennaio 2006 con la nostra
rete e con alcune Case disponibili aproce-
dere nel processo della smaterializzazio-
ne, successivamente abbiamo provveduto
acollegare le Banche aderenti al nostro
portale-web”.

Avete dato una valutazione del rispar-
mio di tempo edi denaro per laCasaeil
Concessionario eancheper laBanca?

L’interesse a progetto di smaterializza-
zione da parte delle Case, dei Concessio-
nari e delle Banche é facilmente intuibile.
| vantaggi possono essere cosl sintetizzati:

Per le Case:

» domiciliazioneintempo realedei certifi-
cati;

* risparmio del recapito del certificato tra-
mite corriere;

Per i Concessionari:

« potranno procedere all’immediataimma-
tricolazione dei veicoli, dopo averli paga
ti, in quanto il nostro servizio procede al-

I"'immediato sblocco presso laMotorizza-
zione;

Per le Banche:

* riduzione dei costi di gestione/custodia
dei certificati cartacel;

» maggiore sicurezza nella gestione dei
fluss etempestivitanel loro trattamento;
« consolidamento dei rapporti con i Con-
cessionari i quali possono immatricolare
in tempo reale con le Banche che utilizza-
no il nostro servizio;

» fidelizzazione delle Case automobilisti-
chele quali hanno nellanostraBanca un u-
nico interlocutore”.

Per il Concessionario, quali sono le no-
vitaeil vantaggio decisivo?
“Lagaranziael’assicurazione chei certi-
ficati arrivino e non si smarriscano, cosa
che impedirebbe laimmatricol azione del-
le vetture e implica persino ladenuncia di
smarrimento per averne un duplicato. Qui
etutto virtuale e, quindi, halacertezzaas-
solutadi poter immatricolare |’ autovettura
ingiornata’.

Siete pronti a gestiretutto il volume del-
le Case convertendo completamenteiil

certificato cartaceoin smaterializzato?

Si, siamo pronti per tutti i marchi con cui

abbiamo stipulato I’ accordo e per tutte le
Banche aderenti. Siamo in grado di recepi-
re, tramite portale Internet, siai flussi che
riguardano i certificati in forma cartacea
che smaterializzata. LaBancahainvestito
molto in questo progetto e si sperachele
Case abbandonino quanto primalagestio-
ne del cartaceo, ormai lenta e obsoleta. |-

noltre, la nostra Banca ha predisposto un
servizio di finanziamento (anticipo) anche
per i certificati virtuali in grado di garanti-
regli stessi livelli di sicurezzapresenti per
i certificati cartacei. L’ intero processo ga-
rantisce che, fin quando éin essereil fi-
nanziamento di certificati virtuali, le vet-
ture ad associate non possono essere
presentate al Ministero del Trasporti per
I’'immatricolazione. Allo stesso modo, nel

momento in cui vengono richiesti, i dati

per I'immatricolazione del veicolo viene
impeditalapossibilita di richiederneil fi-
nanziamento”.

Sviluppi ulteriori?

“Si. Soprattutto nel campo della fattura-
zione. || processo di smaterializzazione ci
riguarderasempredi piu”.

Quanto tempo ci vuole dal momento in
cui il Concessionario ela Casa manife-
stanolavolonta di averequesto sistema
per renderlo operativo?

“SelaCasaelabancadi domiciliazione

scelta dal Concessionario utilizzano il
nostro servizio, il tempo & uguale a zero.
Se invece la banca del Concessionario
non & ancora collegata al nostro servizio,
il tempo stabilito per il collegamento di-
pende solo dalla volonta di questa banca
di entrare afar parte del sistema. Possia-
mo comunque indicare che, dalla sua a-
desione, il collegamento viene eseguito
entro le 48 ore”.

Con la Casa quanto tempo ci vuole per
metterein campo questo sistema?
“Tutte le Case che gestiamo sono allineate
al nuovo sistema. Per quanto ci riguarda,
non abbiamo nessunadifficoltaastipulare
accordi e a collegare eventuali nuove Case
automobilistiche perché, come gia detto,
silamo in grado di gestire qualunque proce-
durapersonalizzandolaalleesigenze delle
Case. Restadavedere quando le Case, do-
po aver prontamente eseguitoi test di pro-
vaper lasmaterializzazione, sono disposte
apartire con lo smaterializzato su scalana-
zionale".

(Risponde Andrea Fabbri)

Da quanto tempo lavor ate alla smate-
rializzazione del COC?

“ Abbiamo cominciato quasi in contempo-
raneaaquellache é satalanascitade pro-
blema. Mi ricordo gia qualcosaintorno al
2003. La Popolare di Verona e sempre sta-
tamolto presente sul mercato dei certifica-
ti auto e quindi abbiamo cominciato adin-
teressarci del problema proprio da subito”.

L a soluzione che avete dato quali van-
taggi da dal punto di vistadel tempo e
del denaro?

“ Abbiamo disegnato una soluzione che
permette di gestire contemporaneamente
siai certificati cartacei siai certificati
smaterializzati. Lo strumento € lo stesso,
non solo per la nostra banca che é laca-
pofila, ma anche per le banche del gruppo
e tutte le banche che, diciamo, gestiscono
il nostro servizio come Banche aderenti,
in gergo “Banche di secondo livello”, ma
si chiamano cosi solo perché aderiscono
aun servizio fornito da una capofila. In
pit possiamo fornire, diciamo cosi, alcu-
ne particolarita per ogni servizio, comeil
pagamento Renault. Con questo unico
prodotto prevediamo di fare tutto, in pit
tutte le particolarita e le necessita legate
al servizio della smaterializzazione: dala
notificain UNRAE al pagamento dello
smaterializzato per Fiat (quando avra
completato il suo progetto)... tutto quel-
lo che & necessita per il servizio viene ga
rantito con un quasi “on line”, pratica-
mente in tempi reali”.

Quali sono i vantaggi per la Casaeil
Concessionario?

“Dovrebbe chiederlo aloro. Ma quel che
vedo, é chela Casaharisparmi alivelli di



stampa del certificato, tutto il processo
viene migliorato e velocizzato, non ci so-
no piu le spese dovute alle problematiche
dello smarrimento dei certificati, richiami
o altre cose del genere. I Concessionario
puo fare tutto quello che vuol e perché pud
arrivare aoperare i pagamenti e avere le
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informative necessarie da casa sua. Puo,
quindi, vendere un’ automobile e procede-
re all’immatricolazione quasi senza spo-
starsi dall’ ufficio”.

E la Banca?
“LaBanca é sicuramente piu garantita per-

chéil fatto che un certificato vengapagato
correttamente costituisce unagaranzia’.

Con questo sistema siete pronti a copri-
re tutto il volume di certificati di
conformita del mercato auto?

“Non abbiamo alcunadifficoltaafarlo”.

Farina (Tullo Pezzo/BMW): “Siamo gia

al 60% del nostro immatricolato”

Grazia Farina - impiegata commerciale.

S occupadell’ immatricolazione, gli ordi -
ni e lafatturazione di vetture nuove presso

la concessionaria Tullo Pezzo di Mantova
per il marchio BMW

Da quanto tempo la concessionaria per
cui lavora utilizza il nuovo sistema e
guale percentuale di targato attualmen-
te coinvolge?

“Noi abbiamo iniziato con i primi test a
meta gennaio del 2005. Ad oggi € coinvol-
to circail 60% dell’immatricolato nuovo
della concessionaria anche perché per co-
modita, spesso e volentieri, i certificati li
custodiamo in banche virtuali per averli
immediatamente disponibili e immatrico-
lare prima, atrimenti ¢i vogliono due gior-
ni primachearrivino in banca’.

Certo. Civuolelafattura, quindi laspe-
dizionefisicaepoai il ritiroin banca. No?
“Esatto. Mentre col nuovo sistema, se la
vetturami vienefatturata durante lanotte,
il mattino dopo posso giaimmatricolarla.
Sepoi sono afinemeseo afinetrimestree
devo fareil risultato, io immetto tutto cio
che e venduto, il fatturabile, nelle banche
virtuali e non ho problemi con la disponi-
bilitadei certificati per immatricolarealla
fine del mese quando & necessario fare |’ o-
biettivo. Primaavoltenonc’erail tempoe
si rischiavadi saltarel’ obiettivo”.

E gli obiettivi sono soldi...
“Esatto”. (sorride)

Quanto tempo ci vuole dalla scelta del

cliente, a ritirodellavettura?

“Proprio ieri mattina, un cliente € venuto,
ha scelto la suamacchina e nel pomeriggio
gliel’ abbiamo consegnata. 1l tempo di fare
la preconsegna. Questo cliente aveva an-

che chiesto un finanziamento e, unavolta
approvatalapratica, hafirmato elavettu-
rae stataconsegnata’.

Per voi cosa significa avere questa pro-
cedura, in termini di risparmiodi dena-
roedi tempo?

“Di tempo soprattutto. Prima dovevamo
andare fisicamente aritirare i certificati
cartacei. C’ era una persona apposta che

doveva uscire, andare in banca, ritirare i

certificati di conformitaetornarein azien-
da e poi andare presso I’ agenzia. Adesso
dal mio PC e dalla mia scrivania faccio
tutto, anche gli addebiti in bancaonlinee
stampo direttamentei certificati di confor-
mita. 1l risparmio di denaro € conseguenza
direttadel risparmio di tempo: si pud uti-

lizzare diversamente una persona piutto-
sto chemandarlain giro”.

Dal punto di vista tecnico, come & cam-
biatoil suolavoro?

“Per me s e semplificato perché non ho la
gestione dei conformita con le banche, ri-
tardi di qualsias genere eriesco afaretutto
direttamente. Dunque ho meno perdite di

tempo e anche con I’ agenzia & molto pitl co-
modo. E poi, dlafinedel mese, per meeun
vantaggio: prima, quando i certificati erano
cartacei, non potevo far niente. Se una vet-

Questa e I'UNRAE

Il Nuovo Processo Immatricolativo e
I’ultimo - eforseil pit importante - con-
tributo dell’ UNRAE alla semplificazio-
ne dei processi burocratici che ancora
gravano sull’automobilista italiano.
L’UNRAE, Unione Nazionale Rappre-
sentanti Autoveicoli Esteri, attualmente
presieduta da Salvatore Pistola, € nata
nel 1950 e costituisce un’igtituzione pre-
ziosa nell’ ambito del tessuto dell’ auto-
mobile in Italia. Partecipando a nome e
per conto delle Case estere presenti sul

mercato italiano delle autovetture, dei

veicoli commercidi eindustridi, dei bus
eddle caravan e autocaravan, I’ UNRAE
edivenutail piu vaido interlocutore del-
le Istituzioni, insieme ad Anfia (che rap-
presentale Case produttrici nazionali) e
aFederaicpa (che rappresenta le Reti di

distribuzione). L’ UNRAE, di cui € Se-
gretario Generale Gianni Filipponi, rap-
presenta una redlta economica che, diret-
tamente o indirettamente, impiega circa
80.000 dipendenti impegnati in circa
16.000 aziende, con un fatturato annuo
di 40 miliardi di euro, con 4 miliardi di

eurodi investimenti annui.

turami venivafatturatail 30 notte, amenon
servivaaniente perchéil conformitami sa-
rebbe arrivato il primo giorno dd mese suc-
cessivo. Rischiavo, dungue, di non targare
cinque 0 s&l macchine e non fare|’ obiettivo
per mancanza del documento cartaceo. Ma
seancheavess avutoil corriere che mi por-
tava direttamente il certificato invece di

portarlo in banca, il sstemadel codice anti-
falsificazione avrebbe girato dalla notte
successiva. Quindi, se anche avess avutoil

conformita, col cartaceo non avrei potuto
fare niente. Un altro vantaggio € che non
sono vincolata agli orari della banca, quin-
di, posso immatricolare in pausa pranzo, a-
lecinque e mezzadi serd’.

Commercialmente, cosa vuol direavere
uno strumento del genere?

“Fa parte della soddisfazione del cliente
perché abbiamo piu disponibilita e anche
|e vetture che arrivano oggi stesso sono
subito immatricolabili. Se, dunque, men-
tre mi stanno scaricando la bisarca, il
cliente vede lamacchinache gli piace emi
dice che vuole quella, io gliela posso im-
matricolareimmediatamente. Quindi, ali-
vello commerciale, ho pit disponibilitae
la possibilita di immatricolare subito. Col
cartaceo invece ho sempre due giorni daa
spettare: seedi venerdi, il conformitanon
mi arrivaneppure il lunedi, mail martedi”.

Quindi il cliente pud scegliersi la vettu-
raeportarselaacasa...

“Si, comein America: pagare la vetturae
dopo mezz orauscire con letarghe. Non di-
€O mezz' ora, perché ci sono i tempi tecnici
per immetterei dati e stamparei libretti, ec-
ceterapero ndl’arco di dueotreoresi”.

Per averetuttala velocita del sistema,
dovete lavorare solo con alcune banche...
“Si, prima avevamo la Popolare di Verona
e poi Unicredit. Oralavoriamo con entram-
be le banche, ma abbiamo anche atre ban-
che che non sono ancora attive da questo
punto di vista. Orasiamo a 60% di imma:
tricolazioni con questo sistema, quando &
vevamo iniziato eravamo a 30%. Ora, pian
pianino, sperando che si attivino anchele
atre banche, riusciremo ad avereil 100%".

Hafattoun corso per questo sistema?
“No, mi hanno mandato un piccolo ma-
nuale di circa50 pagine e poi il sistemaée
chiarissimo. Al massimo ho fatto qualche
telefonata di chiarificazione”.



