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Mirandautomotive come best practice all’Automotive Dealer Day 2010 

De Carolis: “L’innovazione non sta nel prodotto, ma nelle idee” 

 

Mirandautomotive, azienda campana leader nella commercializzazione di auto, è stata oggi protagonista 

dell’Automotive Dealer Day, il salone che in questi giorni riunisce a Verona tutti gli operatori del settore 

auto d’Italia.  

Francesco de Carolis, manager di Mirandautomotive, è stato infatti chiamato per commentare il mercato 

auto e le oscillazioni che quest’ultimo ha subito negli anni grazie alla spinta degli incentivi statali, fornendo  

testimonianza di come il suo gruppo ha saputo avere un approccio vincente. Durante il suo speech, ha 

analizzato non solo il mercato auto, ma in generale la capacità che l’innovazione tecnologica dei prodotti e 

permette di creare nuove “funzioni d’uso”  fino a portare molti beni a vivere una vera e propria nuova 

giovinezza; si pensi al  cellulare  che diventa i-phone, acquisendo molte altre funzioni d’uso, partendo dalla 

semplice telefonata sino ad arrivare alle migliaia di applicazioni disponibili. 

Nel settore auto, le cose non stanno proprio così. “Sentiamo parlare continuamente di innovazioni di 

prodotto quali l’auto ad elettricità, ad idrogeno o quant’altro. – dice De Carolis - La verità è che sul mercato 

non si vede niente di tutto ciò, si parla di qualcosa di totalmente utopistico. E allora l’innovazione deve 

essere volta alla ricerca di una nuova proposizione d’offerta non più basata sul prezzo ma sul valore che si 

dà al cliente».  

Un modello  che il gruppo, nella top five delle concessionarie italiane, ha saputo sviluppare divenendo 

appunto una “best practice” del settore, per struttura manageriale e capacità di creare strategie di 

marketing non convenzionale  tali da rompere le regole del mercato.   

 


