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FASTENERS  (coANE)

(viti, dadi e bulloni)

Prodotti di fissaggio speciali per l'industria automobilistica.

90% della produzione della Bulloneria Barge S.p.A

Leonardo Tauring
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ELEMENTI DI FISSAGGIO }/@mmmg
AUTOMOTIVE '

Tutta la componentistica Carrozzeria

Motore

Sospensioni e ruote .

Leonarde Tauring
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ORGANIZZAZIONE — (S00TZALE,

3
A.D.
I
i 1
B )
Direzione Commerciale e Comunicazione
Marketing (gruppo)
e
A 3
Vendite Gestione
' clienti
Il marketing € una funzione troppo
| | importante per lasciarla nelle mani dei
Personale Personale dipartimenti di marketing.
della sede del gruppo Dave Packard.

Leonardeo Tauring
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STRATEGIE (A,

1 =Codesign

-egsere vicing al cliente quando progetta
-aiutarlo a ridumre il time 1o market
-contensre | costi

-standardizzare
©G.innovare !
;m orodet z.lntegmrsl nella supply

chain del cliente
=zssere vicing a dove produce il cliente
-nidurre stock e tempi di approviggionamento
-nidurre i costi logistici

S.com petitivita

-garantire [a competitivita durante la vita del 3.@“3“1&

progetto

4 .ottimizzare il prodotto

-durante la vite la prodotto ottimizzarlo
sistematicamente

Leonarde Tauring



Ruolo del decisore
incerto

* Minore influenza
della D.A. rispetta
al passato

* Piu persone
influiscono ( o
interferiscono)
nella decisione

Spersonalizzazione

* Frequente cambio
di interlocutori di
riferimento.

» Difficolta a creare
relazione e ad
elaborare strategie

Difficolta a far
emergere il V.A.

* Il buyer confronta
un prezzo, UN
NUMERO, che
molto spesso non
esprime il V.A.

e Costreduction e
LTA “selvaggie”.



