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SERVIZI
BUSINESS COMPANY

La soddisfazione del 
consumatore è ormai un 
prerequisito per operare 
sul mercato ed il mondo 
del post-vendita si con-

ferma area strategica su cui inve-
stire per differenziarsi dalla concor-
renza. Erogare professionalmente 
servizi significa creare un rapporto 
con il cliente che contribuisce alla 
sua serenità, svolgendo anche un’a-
zione efficace per favorire il sell-out. 
Da 24 anni Business Company SpA 
è partner strategico per Produttori, 
Trade OnLine, Distribuzione Orga-
nizzata e Specializzata. “Conoscere 
il consumatore, studiarne le abitu-
dini, anticiparne i problemi e offri-
re soluzioni è la nostra missione“, 
commenta Fabio Fasolino, diretto-
re generale di Business Company. 
La famiglia di prodotti Garanzia3 è 
ampia e offre a tutti gli attori della 
filiera soluzioni per aggiungere mar-
gine. A partire delle estensioni che 
consentono di proteggere gli acqui-
sti di elettrodomestici ed elettroni-
ca più a lungo grazie a un certificato 
che rinnova nel tempo tutti i servizi 
garantiti dalle aziende produttrici. 
Nell’ampia gamma di servizi c’è an-

PIÙ BUSINESS CON GARANZIA3

che Garanzia3 Brico che è l’estensione del servizio tec-
nico pensata per il mondo del bricolage ed elettrouten-
sili, che si applica anche a prodotti dotati di motore a 
scoppio. Garanzia3 è scelta non solo per i margini che 
offre ma anche per la semplicità nella vendita e la ver-
satilità delle proposte. 
È infatti l’unica estensione multi-categoria, utilizzabile 
anche per acquirenti professionali ed è l’unica che non 
applica franchigia all’utente sulla riparazione, riservan-
dosi – in caso di irreparabilità del prodotto - anche di 
sostituirlo o rimborsare il cliente. 
Questo servizio può inoltre essere venduto anche sepa-
ratamente ovvero può rappresentare una ulteriore fonte 
di fatturato per i rivenditori che vendono anche i singoli 
codici Garanzia3 al cliente che poi li attiverà, abbinandoli 
al prodotto che si desidera garantire tre anni in più.
Per informazioni: www.garanzia3.it

LA PAROLA A MIRKO PULCINELLI (RESPONSABILE 
VENDITE BRICOFER GROUP SPA)
Servire il consumatore con Garanzia3 significa offrire 
prodotti a prezzi competitivi e servizi efficaci. Da diversi 
anni ormai, il vantaggio competitivo non deriva solo dal 
livello del prezzo offerto, ma dalla capacità di creare 
valore aggiunto attraverso un livello di servizio che su-
peri le aspettative dei propri clienti. 
Il fenomeno di erosione dei margini, che di per sé è mo-
tivo di grossa preoccupazione, riduce gli spazi di ma-
novra sui prezzi, in favore di una maggiore attenzione 
all’esperienza di acquisto e al servizio al cliente. La ven-
dita delle estensioni di garanzia, ci permette di portare 
a casa due risultati utili in tal senso. Maggiore servizio al 
cliente e maggiori margini. 

La sfida è incrementare l’incidenza 
di questi servizi sul totale fatturato 
espresso finora, e raggiungere numeri 
significativi in termini di marginalità a 
valore. Sicuramente la strada che in-
tendiamo percorrere è quella di fide-
lizzare i nostri clienti anche attraver-
so l’offerta di servizi. La proposta di 
una garanzia estesa in caso di guasto 
del prodotto acquistato è interpre-
tata come un servizio ulteriore e ac-
colta con favore dai nostri clienti, che 
ne percepiscono l’effettiva valenza.  
Viviamo in un mercato iper competi-
tivo, dove ogni giorno cresce l’offerta 
delle nostre merceologie, non più le-
gata solamente agli specialisti (gran-
de distribuzione o rivenditori tradi-
zionali ), ma a molti altri competitor, 
come  Amazon e l’on line in genere, 
ma anche negozi di alimentari e nuovi 
player come i negozi asiatici. Per que-
sto abbiamo ritenuto strategico am-
pliare la nostra offerta merceologica, 
sia per avere un maggiore afflusso 
di clientela, sia per incrementare le 
prestazioni a disposizione di ogni sin-
golo cliente. L’incremento delle ven-
dite, quindi, passa anche attraverso 
la vendita di merceologie che non 
sono tipiche del negozio di Bricolage, 
come nel caso degli elettrodomesti-
ci, ma anche di altri settori.

I servizi, lo strumento strategico per 
sostenere la vendita dei prodotti.

FABIO FASOLINO
Direttore generale di Business 
Company

GARANZIA3 BRICO
Garanzia3 Brico è l’estensione del servizio 
tecnico pensata per il mondo del bricolage e degli 
elettroutensili. Si applica anche a prodotti dotati 
di motore a scoppio.


