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VEGA DAY / Fiat Ducato “Ralla d’Oro”, De Rosa “Personaggio dell’Anno”    

TMT INTERNATIONAL

Assistenza al top 
REALTRAILER-KRONE

Fonzi, c’è squadra!
SPACE LOGISTIC

Combinati con Tip
ESPOSITO

Iveco con Spinosa
KÖGEL

Trainato, le novità Allegato 
inserto 

sul mondo
dei veicoli

commerciali
Servizio da pagina 6Altieri a pagina 44

Basilico a pagina 26

Altieri da pagina 46Servizio a pagina 28Basilico a pagina 18

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  

BISSOLI NEL SEGNO DI IVECO S-WAY 

NETWORK 

Veicoli di Riolo 
nella Rete Dif  

Campanella a pagina 62

INTERVISTA A KUCHTA

“Man e Neoplan, 
quote da record”  

Altieri a pagina 24

AUTOVEICOLI ERZELLI  

Gruppo Spinelli, 
svolta con Scania 

Basilico a pagina 27
Servizio a pagina 16 Servizio a pagina 8

MERCEDES-BENZ 

La transizione 
energetica è qui

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
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INTERVISTA ESCLUSIVA  Andrea Canessa, General Manager Toscandia

di Massimiliano Campanella 
Calenzano

In un contesto a dir poco sfi-
dante per le Concessionarie, 
Toscandia è tra i dealer che 
si sono caratterizzati per una 

marcata evoluzione interna: ben 
prima degli attuali contesti che 
risentono del post pandemia, 
dell’aumento dei costi delle ma-
terie prime e della difficoltà di 
approvvigionamento di prodot-
ti, l’azienda con headquarter a 
Firenze Calenzano ha avviato 
alcuni anni fa un percorso di 
graduale evoluzione in assetto 
manageriale, con figure apicali di 
responsabilità per i vari ambiti. 
Un percorso fortemente voluto 
da Giuseppe Barelli, Ammini-
stratore Delegato e rappresen-
tante della seconda generazione, 
che ha inteso guidare la trasfor-
mazione di Toscandia da società 
familiare ad azienda organizzata 
per aree di business. 
In parallelo a una struttura 
manageriale tuttora in fase di 
consolidamento, Barelli e il suo 
team hanno ampliato il venta-
glio di prodotti e servizi, con 
l’ingresso di marchi importanti 
quale Volkswagen Veicoli Com-
merciali, brand che si affianca a 
Scania appartenente anch’esso 
alla galassia Volkswagen Group, 
e con investimenti struttura-
li nella vendita (entro fine 
anno l’apertura della 
sede di Olbia) e nel post 
vendita, con un nuovo 
edificio dedicato ai bus 
in una delle due sedi di 
Calenzano. 
Al suo fianco, in un 
percorso avvincente e 
interessante ma anche 
decisamente comples-
so, Barelli da febbraio 
2020 ha Andrea Ca-
nessa, 49enne 

livornese, entrato in Toscandia 
come Responsabile Vendite 
Veicoli Commerciali, ma con 
un obiettivo condiviso e chiaro 
sin dall’inizio: assumere la po-
sizione di Direttore Generale, 
coordinando l’evoluzione della 

Concessionaria occupandosi 
direttamente di Sales & Servi-

ce, mentre l’Amministratore 
Delegato sovrintende agli 
aspetti amministrativi e 

finanziari. 

Quali sono stati i 
primi step al suo 
arrivo in azienda? 
Entravo in un mon-
do per me completa-
mente nuovo, quello 
dei veicoli da lavoro, 

che richiedeva un 

modo differente di ragionare. 
Per me si è trattato sin dall’ini-
zio di un percorso affascinante: 
per un intero anno ho ascoltato, 
osservato, parlato con colleghi, 
clienti, fornitori, stakeholder. 
Poiché come dice il proverbio 
“a bocca chiusa non entrano 
mosche”, dopo aver avuto una 
visione d’insieme dell’azienda 
ho cominciato ad avanzare idee, 
che sono diventate progetti e 
che oggi in buona parte sono 
work-in-progress. 

Qual era la principale 
esigenza in Toscandia? 
L’azienda richiedeva uno switch 
e siamo partiti dalle persone, dal-
le competenze di ciascuno per 
individuare le figure apicali: per 
un anno siamo stati affiancati da 
professionisti perché emergesse-
ro le caratteristiche di ciascuno. 
Oggi abbiamo una squadra di 16 

BIO
Andrea Canessa 

Classe 1973, sposato con 
Irene e papà di Pietro e 
Ludovica, di 7 e 3 anni, 

Andrea Canessa studia a 
Pisa, lasciando quella Livorno 

che gli stava decisamente 
stretta. L’ingresso nel settore 

automotive è immediato 
come consulente in 

Accenture, dove si occupa 
di un progetto che lo vede 

confrontarsi con big player 
quali Fiat, BMW, Opel, 

Mercedes-Benz e Volkswagen. 
È con quest’ultimo brand che 
prosegue nel 2007, operando 
con mansioni di remarketing 

presso la sede di Firenze di 
Volkswagen Group Italia, ai 
tempi guidata dal General 

Manager Luca Bedin. Sono 
gli anni di lavoro con Fabio 

Zoli, General Manager della 
Concessionaria Rangoni & 

Affini: un tandem che dura 
fino al 2016, quando Canessa 

lo sostituisce nel ruolo; tra 
i due una solida amicizia 
che prosegue tuttora. In 

Volkswagen segue il progetto 
di Concessionaria su Siena-

Grosseto e entra in contatto 
con Giuseppe Barelli, che nel 

2020 lo vuole al suo 
fianco. 

“TOSCANDIA È PRONTA 
A VARCARE I CONFINI 
PER EVOLVERE 
IN PLAYER GLOBALE”

Entrato nel team 
dell’Amministratore 
Delegato Giuseppe 

Barelli nel 2020, 
dopo un anno di 

osservazione e ascolto 
“attivi” Andrea Canessa 

ha assunto l’incarico 
di Direttore Generale, 

con il compito 
di traghettare la 

Concessionaria in una 
nuova dimensione. 

responsabili, ciascuno affiancato 
nel suo percorso di crescita: la 
successiva selezione avverrà in 
modo naturale, affinché emerga 
un team di manager consapevoli 
di non poter fare tutto in prima 
persona, che abbiano chiaro il 
concetto di delega. 

Questa serie di processi 
interni è stata attivata 
nel 2021: cosa succede 
quest’anno? 
L’obiettivo è far continuare a 
crescere le risorse umane e dedi-
care l’attenzione di Toscandia ad 
altri business. Siamo leader in-
contrastati nella capacità di ven-
dere veicoli premium, questo è 
un fatto consolidato: stiamo raf-
forzando la componente Servi-
ce, in cui diventeremo più bravi 
puntando su processi e persone, 
stando sul territorio, aumentan-
do la vicinanza ai clienti. In que-

sto contesto si colloca l’apertura 
della sede di Olbia quest’anno e 
le sinergie che svilupperemo nel 
2023. Toscandia genera valore 
sul territorio già come azienda 
che opera sul territorio: agli 
85 dipendenti si aggiungono le 
persone che lavorano presso la 
Rete di 12 officine e le loro fa-
miglie, per complessive 200 per-
sone dedicate ai marchi Scania, 
Volkswagen Veicoli Commercia-
li, Giotti Victoria e Isuzu. 

Quali sono i piani di 
Andrea Canessa per il 
futuro? 
Fino a qualche anno fa si predi-
sponevano piani a lungo termi-
ne, oggi un manager deve saper 
“nuotare” nelle criticità, saper 
cambiare rotta rapidamente. 
Tra cinque anni Toscandia avrà 
aperto nuove aree di business, 
sviluppando in pieno il “pensiero 

laterale” che ci muove sul merca-
to: in questo percorso nasce la 
business unit Public & Special, al 
momento costituita dal Respon-
sabile Francesco Garuglieri e dal 
dinamico Andrea Ferraresso, ai 
quali si affiancano diversi sta-
keholder che supportano l’atti-
vità come provider. Obiettivo? 
Sensibilizzare i trasportatori alla 
transizione ecologica. 

Come avviene l’iter della 
Business Unit? 
Il primo step è misurare la CO2 
emessa, dato basilare, che in 
futuro sarà sempre più impor-
tante per la committenza, che 
sceglierà i propri fornitori in 
funzione delle emissioni. A quel 
punto Toscandia e il cliente, in-
sieme, sono chiamati non solo 
a valutare qual è il veicolo più 
adatto per la flotta: ponendosi 
come consulente esterno e con 

il supporto di Casa Madre, To-
scandia sarà un riferimento a 
tutto campo nel supportare il 
processo di decarbonizzazio-
ne del parco. Se si va verso la 
trazione elettrica, può essere 
utile un impianto fotovoltaico 
o possono bastare le colonni-
ne di ricarica? Toscandia non 
si sta preparando, è già pronta: 
a Cagliari un pesante elettrico 
Scania farà base presso la no-
stra officina. 

Nell’ambito della Business 
Unit sta operando anche 
Luciano Barelli, figura 
di spicco e di grande 
lungimiranza. Può 
anticiparci qualcosa? 
Dall’alto della sua esperien-
za, Luciano Barelli ha saputo 
coinvolgere i ragazzi dell’Uni-
versità e del Sant’Anna di Pisa 
che, insieme a un ufficio d’Inge-
gnerizzazione di Milano, hanno 
sviluppato EDO, ovvero Eco 
Devices Onboard, dispositivo 
elettronico montato sul veico-
lo che permette di rendere gra-
duale l’accelerazione, evitando 
partenze aggressive e inutili. 
Arriverà presto per ottimizzare 
la guida dei driver non solo per 
risparmiare carburante, anche 
per allungare la vita operativa 
del mezzo. 

Insomma, la business unit 
Public & Special ha attivato 
un processo: qual è la meta? 
Toscandia ha una vocazione in-
ternazionale, da qui ai prossimi 
cinque anni valicherà i confini 
aziendali: abbiamo tutti gli stru-
menti e ci stiamo lavorando. Un 
messaggio forte? Può darsi, ma 
Toscandia il cammino l’ha intra-
preso e, com’è nella sua tradizio-

ne, lo fa seriamente: nei veicoli 
professionali, leggeri e pesanti, 
non si può improvvisare. Come 
lo facciamo? Puntando sulle per-
sone, andando oltre l’etichetta 
che, in qualche caso, si è cucita 
addosso, generando entusiasmo 
nelle stesse persone coinvolte. 

Può farci un esempio? 
Nel Service abbiamo inserito 
una figura fuori standard che 
nell’headquarter svedese di 
Scania stanno replicando, fat-
to che ci rende enormemente 
orgogliosi: abbiamo individua-
to una persona che operava in 
una sede distaccata e, trasferita 
a Calenzano, ha oggi l’incarico 
di coordinare la Rete, promuo-
vendo la vicinanza al cliente, 
l’approccio consulenziale sui 
pacchetti Service e su tutto il 
mondo che ruota attorno a un 
veicolo Scania o Volkswagen. 

Oggi nel mondo Truck e 
Van regna l’incertezza: 
come stanno “navigando” 
Toscandia e Andrea 
Canessa? 
Oltre all’incertezza dobbiamo 
affrontare la rapidità dei cam-
biamenti, che se ben gestita può 
rappresentare un’opportunità. 
Come lo stiamo facendo? Ripe-
to il mio concetto come un man-
tra: parlando “con” le persone, 
non “delle” persone, favorendo 
interscambio e sinergia. Azioni 
che hanno come risultato va-
lore umano e flussi lavorativi 
ben diversi. Personalmente, 
ritengo che il mio compito sia 
saper far fare, non fare esclu-
sivamente in prima persona. È 
su queste basi che si cresce sul 
piano personale, professionale 
e come gruppo.

Nuovi arredi per
l’accettazione
(sopra) e per 
la sala relax 
(a sinistra) 
caratterizzano 
la sede di via 
Baldanzese.

“TOSCANDIA 
NON SI STA 
PREPARANDO, 
È GIÀ PRONTA: 
A CAGLIARI 
UN PESANTE 
ELETTRICO 
SCANIA FARÀ 
BASE PRESSO 
LA NOSTRA 
OFFICINA”.

La sede di 
Toscandia a 

Calenzano via 
Baldanzese, 

a pochi metri 
dallo storico he-
adquarter di via 

Caponnetto.
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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. 
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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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