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IL CASO

In altri tempi non sarebbe stato 
fuori luogo scomodare l’aggetti-
vo «storica» per l’assemblea dei 
soci di Banca di Asti in program-
ma per domani.  Vuoi  perché 
sancisce definitivamente la fu-
sione tra Banca di Asti e Biver-
Banca con la nascita di una nuo-
va governace del gruppo con al-
leate le Fondazioni di Asti, Biel-
la e Vercelli; perché vede Aldo 
Pia lasciare la presidenza, dopo 
16 anni in cui ha portato l’ex Cas-
sa di risparmio di Asti ad essere 
un gruppo bancario tra i più soli-
di e forti del Nord Ovest. O per-
ché il bilancio 2019 chiude con 
un utile di 40 milioni di euro.

L’emergenza sanitaria sposte-
rà invece l’assemblea dai velluti 
del teatro Alfieri ad una meno 
scenografica videoconferenza. E 
i toni saranno necessariamente 
adeguati a quello che è il clima, 
anche se la sostanza delle cose 
per il Gruppo non cambia. «Un 
buon bilancio dal punto di vista 
qualitativo e quantitavo – sinte-
tizza l’Amministratore delegato 
Carlo Demartini - Le risultanze 
confermano la capacità del Grup-
po di individuare linee strategi-
che efficaci e di realizzarle con-
cretamente. Ovviamente sono ri-
sultati raggiunti con la gestione 
prima della pandemia. Come sa-
rà il futuro? Se ci sarà una vera ri-
partenza, credo si possa essere ot-
timisti, pur con tutte le difficoltà. 
Ma ognuno dovrà fare la sua par-
te». Demartini conclude ringra-
ziando «Aldo Pia come presiden-
te e come uomo» . 

Il nuovo Cda
Presidente sarà l’ex sindaco di 
Asti Giorgio Galvagno, alla vice-
presidenza Roberto De Battisti-
ni, docente universitario indica-
to dalla Fondazione di Biella a 
cui spetta anche un secondo con-
sigliere,  Eugenio  Zamperone.  
Tra i volti nuovi, l’ing. Paola Scar-
pa, manager di Google e Marco 
Pinto (Fondazione Vercelli). Poi 
i riconfermati Carlo Demartini 
(Ad) l’avvocato Roberto Dani, il 
docente universitario Alain De-
valle, il presidente nazionale Cia 
Dino Scanavino, Roberto Rho 
(Bpm)  Piefranco  Marrandino  
(piccoli azionisti). F.LA. —
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CLAIRE BAL

S
anificazione degli am-
bienti,  scrivanie  di-
stanziate le une dalle 
altre, barriere di plexi-

glass fra cliente e venditore. 
Le concessionarie auto si stan-
no attrezzando per la riapertu-
ra del 4 maggio, dopo due me-
si di chiusura totale. «Per quan-
to riguarda il distanziamento, 
le nostre strutture non hanno 
problemi perché sono molto 
grandi, non c’è alcun rischio di 
sovraffollamento», dice Carlo 
Alberto Jura, presidente del 
gruppo Spazio, con 9 sedi fra 
Piemonte e Liguria, 400 dipen-
denti e 130 milioni di fattura-
to annuo. «L’aspetto più im-
portante per noi è la messa in 
sicurezza dell’azienda dal pun-
to di vista sanitario, per garan-
tire  serenità  a  dipendenti  e  
pubblico». 

I concessionari non inten-
dono farsi trovare imprepara-
ti nemmeno su uno dei punti 
più critici del processo di ven-
dita, quello della guida su stra-
da della macchina, che avver-
rà senza il venditore a bordo. 
«Possiamo portare la macchi-
na a domicilio e avviarla da re-
moto, in modo che il cliente la 
guidi da solo, oppure organiz-
zare il  test  drive all’interno 
dei nostri spazi», dice Jura. 

Firma digitale
«Abbiamo un sistema che in 
qualche minuto sanifica l’au-
to, così che il cliente, quando 
ci sale per il test drive o dopo 
la consegna, è certo che nes-
suno  l’abbia  contaminata»,  
dice Alberto Di Tanno, presi-
dente di Intergea, uno dei pri-
mi tre gruppi italiani, con se-
de a Torino e proprietario dei 
marchi  Autoingros,  Forza,  
Logica e Teorema (80 punti 
vendita,  300  dipendenti,  
500 milioni di fatturato an-
nuo). «Il venditore èin grado 
di spiegare la macchina attra-

verso un video collegamen-
to,  se  necessario  –  dice  Di  
Tanno -. E grazie alla firma 
Otp, il cliente può venire in 
concessionaria anche una so-
la volta, e poi chiudere il con-
tratto da casa. Il nostro obiet-
tivo è ridurre al minimo la bu-
rocrazia e lo stress». 

Per i clienti che vorranno re-
carsi in concessionaria non ci 
saranno comunque ostacoli, 
precisa Gian Franco Soranna, 
direttore di Federauto, la fe-
derazione nazionale dei con-
cessionari. Il codice Ateco 45, 
quello relativo al commercio 
di auto e moto, «è stato sbloc-
cato, e quindi è legittimo spo-
starsi per recarsi in concessio-
naria - dice Soranna -. Consi-
gliamo ai nostri associati di 
mandare  una  conferma  
dell’appuntamento, via mail 
o messaggio, in modo che i 
clienti possano esibirla in ca-

so  di  controllo  delle  forze  
dell’ordine». Una cautela che 
potrebbe non essere più ne-
cessaria a partire dal 18 mag-
gio,  dice  Soranna,  con una 
più ampia apertura delle atti-
vità commerciali.

L’on line non basta
La ripartenza di lunedì prossi-
mo è attesissima dal compar-
to auto, che ha patito il lock-
down anche più di altri setto-
ri.  «Siamo  in  attività  dal  
1927, dopo la seconda guer-
ra mondiale non ci era mai 
successo di essere chiusi per 
un periodo così lungo», dice 
Jura.  «Abbiamo  costi  fissi  
enormi a causa delle struttu-
re, degli standard che dobbia-
mo mantenere e degli stock. 
Le Case fatturano a noi, e noi 
rivendiamo  le  auto:  avere  
centinaia o migliaia di mac-
chine, nuove o usate, ferme 

sui piazzali è come avere de-
naro contante immobilizza-
to». E se l’economia non ri-
parte, mancheranno anche i 
clienti: «Chi non lavora avrà 
altre priorità rispetto a cam-
biare la macchina». Le vendi-
te on line funzionano ancora 
poco con un bene costoso co-
me l’automobile. «Siamo en-
trati in casa dei clienti in modo 
virtuale, ma percepiamo diffi-
denza», dice ancora Jura. 

«In queste settimane abbia-
mo comunicato che eravamo 
disponibili a consulenze e ven-
dite on line - dice Di Tanno -. 
Non siamo stati fermi, perché 
fra trattative già iniziate e il rin-
novo di servizi fidelizzanti ab-
biamo raccolto ordini. Il volu-
me, però, è circa il 10% di quel-
lo di un periodo normale. Ora 
siamo pronti a ripartire davve-
ro, sono ottimista». —
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ROBERTO FIORI

ASTI

«A
sti e Moscato 
d’Asti  Do-
cg... si ripar-
te  da  qui».  

Così dice dagli spot televisivi 
e dalle inserzioni sui giornali 
Alessandro Borghese, il più 
seguito  chef  «rock’n’social»  
d’Italia  appena  diventato  
«ambassador» per tutte le at-
tività di promozione e valo-
rizzazione della denomina-
zione. Uno slogan efficace e 
al passo con i tempi della so-
spirata Fase 2, ma che a dire 
il vero il Consorzio dell’Asti 
aveva pianificato ben prima 
dell’emergenza  Coronavi-
rus, guardando alla non bril-
lante chiusura del 2019: 85 
milioni di bottiglie vendute, 
3 milioni in meno rispetto al 
2018. Ma la fortuna aiuta gli 

audaci e ora la campagna pro-
mozionale sembra calzare a 
pennello  per  questi  ultimi  
giorni di lockdown e per la 
nuova normalità che ci atten-
de. «L’idea era di partire più 
avanti con gli spot in tv, ma 
abbiamo deciso di cambiare i 
piani  e  di  approfittare  del  
tempo trascorso a casa da tut-
ti gli italiani» dice il presiden-
te  del  Consorzio,  Romano  
Dogliotti.  «In  un momento  
non facile come quello che il 
nostro Paese e tutto il mondo 
stanno attraversando è quan-
to mai imperativo ampliare e 
potenziare  la  comunicazio-
ne, la valorizzazione e la pro-
mozione».

Ma qual è lo stato di salute 
delle dolci bollicine piemon-
tesi, ovvero la denominazio-
ne più estesa di tutta la regio-
ne con i suoi 10 mila ettari vi-
tati a cavallo tra le province 
di Cuneo, Asti e Alessandria 
e le sue 6 mila aziende agrico-

le? «Il primo trimestre 2020 
ha retto bene - dice il vicepre-
sidente del Consorzio, Stefa-
no Ricagno -. La consegna di 
fascette è stata complessiva-
mente inferiore solo dell’1%: 
è cresciuta la vendita dell’A-
sti Spumante ed è calata quel-
la del Moscato d’Asti, che ha 
subito maggiormente il con-

traccolpo della scarsità di do-
manda in arrivo dagli Usa. E 
se la domanda di vino dalla 
Russia non è mai scesa, ad 
aprile abbiamo ricevuto se-
gnali confortanti anche dalla 
ripresa  del  mercato  asiati-
co».  La  maggior  parte  del  
mercato dell’Asti è in mano 
alle grandi industrie spuman-
tiere, che vendono soprattut-
to nella Gdo. Era una debo-
lezza, soprattutto in termini 
di immagine, ma in queste 
settimane si sta rivelando un 
punto di forza.

«In questo momento a sof-
frire di più sono i piccoli mo-
scatisti che vendono nel cana-
le Horeca e per i quali anche 
l’enoturismo è una voce im-
portante - ancora Ricagno -. 
Ci  preoccupa  l’evoluzione  
del mercato statunitense, do-
ve ogni anno arrivano 30 mi-
lioni delle nostre 85 milioni 
di bottiglie, la maggior parte 
di Moscato d’Asti. E poi l’Eu-

ropa, che per ora non sta dan-
do  segnali  incoraggianti».  
Per quanto riguarda l’Italia, 
la ripresa della promozione è 
già iniziata con il volto giovia-
le di Borghese.

Ma per tutti il timore è rap-
presentato  dall’arrivo  della  
prossima vendemmia, con le 
cantine che in gran parte sa-
ranno ancora piene di vino. 
«Anche l’Asti Spumante e il 
Moscato  d’Asti,  in  accordo  
con le altre  denominazioni  
piemontesi, hanno chiesto al 
governo  l’attivazione  della  
distillazione  d’emergenza,  
che può avere un peso deter-
minante per gestire la nuova 
produzione  equilibrandola  
su tutta la filiera - dicono dal 
Consorzio -. Ma ci vuole an-
che un sostegno economico 
per lo stoccaggio e la frigo-
conservazione delle scorte e 
per la rimodulazione delle re-
se produttive». —
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Il 4 maggio, dopo due mesi di stop completo, ripartono le vendite di motociclette e automobili
Nessun problema per il distanziamento. Per la prova e la consegna finale, le macchine saranno disinfettate 

Test drive in solitudine e sanificazioni
I concessionari sono pronti ad aprire

Le strategie dopo un 2019 difficile

L’Asti Docg gioca d’anticipo
e riparte da Russia e Asia

Grazie alla firma 
digitale, il cliente può 
venire da noi una sola 
volta e poi chiudere il 
contratto da casa

Tre immagini delle concessionarie Autoingros: le scrivanie sono attrezzate con divisori di plexiglass fra clienti e venditori

Alessandro Borghese

Anche l’Asti Spumante e il Moscato d’Asti hanno chiesto al governo l’attivazione della distillazione d’emergenza 

IL PUNTO

domani assemblea

Banca Asti
nuovo Cda
dopo la fusione
con Biver

l’operazione

Iren lancia una app
e compra sette sedi
per 97 milioni
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PRESIDENTE
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PAOLA GUABELLO

Lanieri.com
Il sarto digitale

crea l’abito 
su misura
Se sette anni fa, il fu-
turo era rappresenta-
to dall’abito su misu-

ra ordinato con una man-
ciata di clic, ora la nuova 
frontiera di giacche e pan-
taloni scelti a computer è 
quella del sarto digitale. La-
nieri.com, la «ex» startup 
biellese che nel 2013 aveva 
messo  radici  virtuali  nel  
web, ha lanciato un servi-
zio che viaggia su Zoom, 
Whatsapp e Google Meet, e 
che consente  di  creare il  
proprio capo sartoriale fa-
cendosi guidare in diretta 
da uno stilista. E’ stato Si-
mone Maggi, fondatore di 
Lanieri, a mettere a punto 
il progetto che in poco tem-
po ha trovato riscontro fra i 
clienti italiani e stranieri.

Il team entra in azione su 
appuntamento;  via  inter-
net chiarisce dubbi e indeci-
sioni (quale tessuto o qua-
le prodotto?); suggerisce i 
dettagli più adatti allo stile 
di chi ordina e aggiunge la 
sua competenza per la scel-
ta del look giusto, sia un 
abito per un’occasione spe-
ciale, che un rientro al lavo-
ro impeccabile. Impossibi-
le  sbagliare.  Il  «personal  
tailor» controlla in diretta 
anche la correttezza delle 
10 misure che il cliente de-
ve inserire nell’ordine con 
le indicazioni tecniche indi-
spensabili per la confezio-
ne e all’occorrenza testa an-
che la vestibilità di capi già 
acquistati. 

«Il servizio è iniziato mer-
coledì e nei primi 10 minu-
to abbiamo ricevuto 8 pre-
notazioni - spiega Maggi -. 
In un momento di calma co-
me questo abbiamo capito 
che i nostri clienti avevano 
bisogno  di  un  contatto  
umano.  Poter  prenotare  
mezz’ora di tempo con un 
esperto fa la differenza. Ci 
hanno chiamati da ogni an-
golo  del  mondo,  dall’Au-
stralia e da Dubai». —
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Possiamo portare la 
macchina a domicilio 
e avviarla da remoto, 
in modo che il cliente 
la provi da solo

Gestire  senza  muoversi  
da casa i propri contratti 
di luce, gas o acqua, rice-
vere o pagare le bollette 
da  smartphone,  tablet  o  
pc non è più solo una co-
modità,  è  diventata  una  
necessità. Per questo Iren 
lancia  "IrenYou",  un'app  
progettata per ridurre al 
minimo i consumi, realiz-
zata da Accenture e svilup-
pata su piattafoma Sale-
sforce, leader globale nel 
Customer  Relationship  
Management  (CRM).  
Iren, inoltre, ha anche ac-
quistato da Ream Sgr set-
te sedi storiche che aveva 
in locazione a Torino, Ge-
nova, Parma e Reggio Emi-
lia.  Il  controvalore  com-
plessivo  dell’operazione  
è pari a 97 milioni di euro 
e ha l'obiettivo di rispar-
miare sui canoni. «Questa 
operazione  immobiliare  
rappresenta, sia per gli in-
vestitori  del  Fondo Core 
Multiutilities che per la So-
cietà,  un’importante  op-
portunità», ha commenta-
to Giovanni Quaglia, pre-
sidente di Ream. C.LUI. —

Raccolta premi per 5,3 miliardi

Reale Group, 152 milioni di utili nel 2019
“Un anno difficile, affrontato con forza”

CLAUDIA LUISE

R
eale Group chiude il 
2019 con risultati po-
sitivi,  raggiungendo  
5,3 miliardi  di  euro 

di raccolta premi, 152 milioni 
di euro di utile complessivo e 
un patrimonio netto di quasi 
2,8 miliardi di euro, che atte-
sta  il  suo  Solvency  ratio  a  
276,2%. «Malgrado sia stato 
un anno difficile perché impat-

tato da eventi socio politici ed 
economici che destavano pre-
occupazione,  chiudiamo  il  
2019 con risultati di cui siamo 
molto soddisfatti. Un anno im-
portante, durante il quale ab-
biamo delineato il Piano Stra-
tegico 2020-2022, che parte 
dai principi dell’essere mutua 
e dalla sostenibilità, lavora su 
quelli che riteniamo essere gli 
ingredienti del futuro (tecno-
logia  di  eccellenza,  gestione  
del capitale rigorosa e centrali-
tà del personale) e poi spinge 

verso binari di trasformazione 
importanti come il tema di uni-
re all’offerta assicurativa an-
che servizi  e  welfare»,  com-
menta Luca Filippone, diretto-
re generale di Reale Mutua. I 
dati  confermano  il  rafforza-
mento della solidità del Grup-
po, con 11 milioni di benefici e 
l’1% del risultato destinato al-
la Reale Foundation.

Per la prima volta in 192 an-
ni di storia oggi l’assemblea sa-
rà fatta attraverso un rappre-
sentante  designato  verso  il  

quale convergeranno le dele-
ghe per evitare riunioni trop-
po affollate. Ma il Covid-19 ha 
trasformato totalmente il mo-
do di lavorare. «Abbiamo acce-
lerato processi già in corso co-
me lo smart working. Era parti-
to con altri obiettivi ma in que-
sta situazione si è rivelato uno 
strumento fondamentale. Sia-
mo riusciti a mantenere la pie-
na operatività con il 99% dei la-
voratori da casa», spiega Filip-
pone che sottolinea come que-
sto cambiamento si radicherà 
nelle abitudini aziendali: «C’è 
stato  un  balzo  complessivo  
nell’uso delle tecnologie».

Per il futuro la sensazione è 
che  sia  aumentato  a  livello  
mondiale il bisogno di welfa-
re. «C’è una maggiore richie-
sta di protezione da parte del-
le persone. Quando è esploso 

il  contagio,  abbiamo confer-
mato ai nostri clienti che le po-
lizze sulla  salute coprono la  
pandemia». Reale group è in-
tervenuta stanziando 5 milio-
ni di euro da destinare all’e-
mergenza sanitaria in Italia e 
2,5 milioni di euro in Spagna.

«Un  anno  complesso  il  
2019,  un  esercizio  superato  
con la forza che ci caratterizza 
- dichiara Luigi Lana, presiden-
te del Consiglio di Amministra-
zione di Reale Mutua – . La mu-
tualità non è un’idea astratta, 
è un fatto concreto, risultato di 
anni di storia e di impegno. Sia-
mo intervenuti per tutelare la 
salute e per agevolare la ripre-
sa delle attività nella convin-
zione che con il contributo di 
tutti  riusciremo  a  superare  
questa grave contingenza». —
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C’è una maggiore 
richiesta di 
protezione, le nostre 
polizze sulla salute 
coprono la pandemia
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