
La convention FIR (Federazione 
Italiana Rettificatori e Ricostrut-
tori) continua a crescere: oltre 

150 persone, accolte dalla presiden-
tessa Alice Celegato, che esordisce 
con un motto einsteiniano: se con-
tinui a fare ciò che hai sempre fatto 
otterrai sempre gli stessi risultati.
Ma allora che fare? Il mercato è sem-
pre più fluido e i processi di aggrega-
zione sono all’ordine della settimana.
Ma se le regole di questo gioco le 
fanno i capitali, quale sarà il ruolo 
di aziende piccole e medie come le 
rettifiche? Sicuramente al momento 
si possono ipotizzare ben pochi cam-
biamenti in questo settore specifico, 
perché il know-how delle rettifiche le 
rende aziende indispensabili.
Tuttavia, nel tempo, il cambiamento è 

Con oltre 200 milioni di fatturato e quasi 2.000 addetti 
del settore, FIR è di fatto la più grande e distribuita 
rettifica d’Italia. Un’associazione consapevole del proprio 
potenziale e che somiglia sempre più a un gruppo di acquisto.
Tommaso Caravani

FIR: la più grande rettifica
d’Italia

inevitabile e lo si percepisce anche dal-
la partecipazione alla FIR, che cresce in 
numeri e attività, proprio per la “fame di 
informazioni” delle aziende del settore.
In questo scenario si consolida-
no e si stabilizzano i rapporti tra i 
soci, così come quelli con i fornitori. 
Quello che manca è probabilmente 
una comunicazione più efficace ver-
so il mondo dell’autoriparazione. 

La più grande rettifica in Italia
Tra i punti di forza del soci FIR anche 
la varietà territoriale, che di fatto 
rende FIR la più grande azienda di 
rettifica, con oltre 228 milioni di fat-
turato, 1.968 addetti e 28.000 moto-
ri forniti all’anno.
Ma a chi si rivolge la rettifica? Per 
il 66% dei casi vende al meccanico. 

Alice Celegato ci tiene a sottoline-
are che gli impegni già presi sono 
stati tutti confermati, ma le attività 
dell’associazione non si fermano 
qui. Oltre all’inserimento della nuo-
va formula di garanzia stipulata as-
sieme a MG Garantie, ci sono anche 
nuove attività, come la possibilità 
di condividere le competenze tra i 
soci, perché ognuno ha delle spe-
cifiche abilità e non sempre è sem-
plice capire chi può, tra i colleghi, 
effettuare dei lavori in cui magari il 
socio non è specializzato.
Anche la comunicazione viene mes-
sa in discussione, non solo perché 
FIR non è del tutto nota al settore, 
ma anche perché bisogna distin-
guere e sciogliere ogni dubbio sulle 
differenze tra rigenerato e usato.

Oltre 150 persone hanno accolto l’invito a 
partecipare alla convention nazionale FIR 2017.Alice Celegato, presidente FIR.

Alessandra Zagni, consigliere FIR.
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Cambia il lavoro e cambiano i clienti
Prende poi la parola uno dei consi-
glieri, Alessandra Zagni, che entra 
nel dettaglio dei numeri, basandosi 
su un sondaggio di 48 domande ef-
fettuate ai soci.
Il valore di motori e testate si conferma 
la base del fatturato delle rettifiche, ma 
i numeri dicono anche che cambi ma-
nuali e automatici stanno crescendo, 
cosi come stanno cambiano i clienti. 
E così, se il meccanico rimane il clien-
te principale, crescono i privati, che 
tuttavia non hanno le idee molto 
chiare (specie tra usato e rigenerato).
Il privato va comunque gestito, 
perché arriva in maniera casuale 
e richiede un’attenzione partico-
lare, specie in termini di garanzie.
Ma chi pensa che quella del FIR sia 
un’attività “vecchia” si sbaglia: tan-
te sono le opportunità e gli svilup-
pi e dal sondaggio effettuato fra i 
soci emergono alcuni spunti di ri-
flessione e indicazioni per il ruolo e 
l’identità dell’associazione.
Ad esempio, in primis, emerge la vo-
lontà dei soci che FIR possa svolgere 
un ruolo maggiormente tecnico.
In secondo luogo si chiede un im-
pegno più efficace in termini di 
marketing e comunicazione, con un 
particolare riferimento alla diffusio-
ne del marchio con la creazione e 

promozione di un unico brand FIR.
Per quel che concerne la formazio-
ne, gli associati indicano nel mar-
keting e nella gestione aziendale i 
canali principali di sviluppo, mentre 
ancora non si sente il bisogno di una 
formazione finanziaria, a dimostra-
zione del fatto che l’associazione è 
formata ancora da piccole imprese 
che non hanno certe necessità per 
portare avanti l’attività.
Ma dal sondaggio emergono anche 
nuovi scenari, come il plebiscito che 
trova d’accordo oltre il 90% dei soci 
nella volontà di permettere a FIR di 
centralizzare gli acquisti per quei ri-
cambi motore originali e non dispo-

nibili in aftermarket, così da ottenere 
condizioni commerciali più favorevoli 
a tutto vantaggio della qualità del 
prodotto rigenerato.

I fornitori e partner sotto 
i riflettori
Ma ad essere analizzati sono anche 
i fornitori, passati al vaglio singolar-
mente per valutarne le performance 
in termini di prezzo, disponibilità del 
prodotto, velocità di consegna, celeri-
tà nelle risposte e gestione garanzie. 
La giornata è poi proseguita con gli 
interventi dei partner, che hanno sti-
molato ulteriori riflessioni e incorag-
giato il confronto fra i soci.� 

La convention FIR si è tenuta al  Maranello Village, con la possibilità di visitare il museo Ferrari.
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