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PROFESSIONALITA
a portata di mano

Da oltre 15 anni FM snc si occupa di vendita all'ingrosso e al dettaglio di
lubrificanti e di batterie. Abbiamo incontrato i due titolari Diego Ferrara e
Davide Mosca per conoscere meglio questa dinamica realtd

utofrazione, nautica, agricoltura, moto:
Aques‘ri i seftori di interesse di FM snc, azien-

da fondata nel 2008 dai due soci Die-
go Ferrara e Davide Mosca. Dalle esperienze
pluriennali nel seftore dei lubrificanti e batterie
con gli attori principali del mercato mondiale
dei due, nasce una realtd capace di coniugare
competenza, qualitd e professionalitd per poter-
si sempre presentare come un partner d’eccel-
lenza, pronta a rispondere alle esigenze di un
mercato sempre piu complesso e in continua
evoluzione. Con i fitolari Davide Mosca e Diego
Ferrara approfondiamo la storia dell’azienda, il
fipo di offerta che propone al mercato e come
risponde alle nuove sfide in tema di sostenibilitd,
eleftrico e formazione.
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Davide come é composta la vostra gamma di
prodotti e quali sono i vostri fornitori principali?
Siamo distributori autorizzati MOTUL, CEPSA, FU-
CHS e commercializziomo batterie di brand pri-
mari con particolare attenzione al marchio YUA-
SA. La sede principale si tfrova in provincia di La
Sperzia e si avvale di una logistica specializzata
per la distribuzione dei lubrificanti.

Come fate la differenza sul mercato vincendo
la concorrenza e fidelizzando il cliente? Quali
sono i vostri punti di forza?

Quello che ci confraddistingue e sicuramente la
crescita costante grazie all’aiuto del team pro-
fessionale di collaboratori, oltre alla nostra gam-
ma completa e la qualita dei prodotti commer-



cializzati. | nostri punti di forza sono dinamismo
affidabilitd, convenienza e capacitd di ascoltare
i clienti proponendo loro le migliori soluzioni di
mercato.

Parlando di innovazione tecnologica e di digi-
talizzazione avete un e-commerce?

No, hon ne disponiamo per scelta aziendale. Ab-
biomo deciso di impiegare la nostra passione e
professionalitd per offrire ai nostri clienti prodotti
e servizi sempre all’avanguardia. Il nostro punto
vendita, ingrosso e dettaglio, offre una gamma
completa di batterie per tutte le esigenze ab-
bracciando diversi settori quali auto moto, cam-
per e nautica.

Come sta andando I'esercizio in corso?

La strategia di crescita che abbiamo messo in
atto sta risulfando vincente, in quanto il mercato
€ in fase di evoluzione verso una fascia alta. La
nostra proposta bilanciata tra assistenza e qua-
litd dei prodotti commercializzati, ci permette di
restare protagonisti in un settore sempre piu di-
namico e complesso.
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RICAMBISTA

Da sinistra Galeano Fruzzetti, agente commerciale, Martina Villafrate, responsabile
contabilitd, Andrea Tedeschi e Mattia Maggiani, responsabili magazzino

Diego parliamo, invece, della svolta green e
del futuro delle nuove alimentazioni. Cosa ne
pensa e come vi sta-fe adeguando?

Per noi si tratta di un’opportunitd piuttosto che
di una limitazione. In linea con questa nuova
fendenza, infatti, abbiamo introdotto una gam-
ma di prodotti per auto plug-in Hybrid, batterie
AGM - EFB e lubrificanti Biodegradabili per il set-
tore industriale.

La partnership con GS Yuasa come sta andan-
do? Quali caratteristiche hanno questi prodotti?
YUASA €& un brand riconosciuto e apprezzato
dai clienti in quanto sinonimo di tecnologia, af-
fidabilitd e qualitd, tutte caratteristiche che non
a caso si sposano perfetfamente con la nostra
filosofia aziendale. Ci riteniamo molto soddisfatti,
perché la sua gamma completa ci consente di
soddisfare al meglio i bisogni dei clienti, anche
quelli pit esigenti.

Facciamo una riflessione sulla formazione
professionale. Quanto conta per voi dedicare
tempo all’aggiornamento?

Nel corso degli anni abbiamo dato sempre mol-
fa importanza alla formazione tecnica e com-
merciale, svolgendo attivitd di supporto per i
nostri clienti sia a livello di marketing che di for-
mazione tfecnica grazie alla collaborazione dei
nostri partner.

Come vede il futuro della distribuzione di ri-
cambi?

Siamo il punto di incontro tra le aziende leader
ed il cliente finale; dunque, riteniamo che, an-
che in una prospettiva futura, per restare com-
petitivi in un mercato in continua evoluzione, sia
necessario differenziarsi, aggiornarsi confinuo-
mente ed affiancarsi a marchi prestigiosi.

L{aELLO CHECI
CONTRADDISTINGUE
E SICURAMENTE LA
CRESCITA COSTANTE
GRAZIE ALLAIUTO
DEI NOSTRI PREZIOSI
COLLABORATOR),
OLTRE CHE LA
NOSTRA GAMMA
COMPLETA E

LA QUALITA

DEI PRODOTTI
COMMERCIALIZZATI.
| NOSTRI PUNTI

DI FORZA SONO
DINAMISMO
AFFIDABILITA,
CONVENIENZA

E CAPACITA DI
ASCOLTARE | CLIENTI
PROPONENDO
LORO LE MIGLIORI
SOLUZIONI

DI MERCATO )Y
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