
stri clienti e quali sono i vei-
coli più richiesti? 
Grandolfo - Abbiamo una
clientela molto diversificata.
Serviamo prevalentemente
pic cole e medie imprese di
tut ti i settori, dall’alimentare
al trasporto carburante. Ciò

an che grazie alla vicinanza
del Porto di Bari e alle raffi-
nerie di Taranto. Tra i nostri
clienti spiccano anche molte
aziende del settore metalmec-
canico e dell’automotive,
nonché numerosi enti statali e
pubblici. Tra i veicoli più ri-

chiesti, c’è il top di gamma T
da 520 CV nelle sue diverse
derivazioni. Efficiente, robu-
sto e affidabile, si conferma
un vero “centro di profitto”
per la nostra clientela. Anche
il “piccolo” di casa Renault
Trucks, il Master Red Edition,

è molto apprezzato per la sua
versatilità e la sua predisposi-
zione ad adattarsi a qualsiasi
allestimento.
Mdt - Com’è iniziata la par-
tnership con Renault Trucks?
Grandolfo - Nel 1992 l’a -
zien da ha sottoscritto il man-
dato Renault Veicoli Indu-
striali (oggi Renault Trucks
Italia), determinando la nasci-
ta della Grandolfo Veicoli In-
dustriali. Siamo dealer uffi-
ciale nella commercializza-
zione e riparazione di veicoli

commerciali e industriali Re-
nault Trucks per le zone di
Bari, Barletta-Andria-Trani,
Foggia, Taranto, Matera e Po-
tenza. Un traguardo importan-
te, ottenuto anche grazie al
valido supporto dei miei fra-
telli Michele e Maddalena.
Sono davvero orgoglioso di
aver proseguito la sfi da di
quegli anni, in cui l’im -
matricolato Renault V.I. era
pressoché inesistente. Non a
caso oggi siamo unico centro
di riferimento di vendita Re-
nault Trucks per Puglia e Ba-
silicata. 
Mdt - Quali sono i punti di
forza del marchio Renault
Trucks?
Grandolfo - Il nostro succes-
so dipende sicuramente da un
prodotto vincente: stabili, ro-
busti ed affidabili, i veicoli
Renault Trucks offrono solu-
zioni ottimali in termini di ef-
ficienza e di redditività, non-
ché tutti i comfort, grazie alla
cabina di guida comoda, spa-
ziosa e multiaccessoriata. Pio-
niere nel settore della mobili-
tà elettrica, Renault Trucks
oggi si fa avanti con una
gamma completa di veicoli
elettrici: da 3,5 a 26 t, rispon-
dono a tut ti gli usi, dalla con-
segna e distribuzione delle
merci alla raccolta dei rifiuti.
Renault Trucks, inoltre, vanta
una rete capillare di circa
1.200 officine specializzate,
distribuite sul territorio italia-
no ed europeo. In definitiva, i
veicoli Renault Trucks si con-
traddistinguono per l’ottimo
rapporto qualità-prezzo che,
rispetto all’offerta attuale di
mercato, non ha eguali.
Mdt - Com’è andato l’ultimo
anno e quali saranno le stra-
tegie per il 2021? 
Grandolfo - Il 2020 è stato
un anno difficile. Ciò nono-
stante, il nostro bilancio è po-
sitivo e abbiamo registrato nei
dodici mesi un incremento del
fatturato superiore rispetto al-
l’anno precedente. Da quando
è iniziata la pandemia non ab-
biamo mai perso di vista il
cliente. Entrato in vigore il
lockdown, abbiamo predispo-
sto tutte le misure di sicurezza
anti Covid-19, mettendole a
disposizione del personale in-
terno e della clientela. La no-
stra officina non si è mai fer-
mata e ciò ha permesso di ga-
rantire la mobilità. In ambito
commerciale i clienti, grazie
alle iniziative di Renault
Trucks Italia dedicate alla ri-
partenza, hanno potuto usu-
fruire di proposte economiche
vantaggiose. Le consulenze di
vendita sono state effettuate
prevalentemente su appunta-
mento o utilizzando sistemi di
videoconferenza. Per il 2021
auspichiamo di confermare il
trend positivo del 2020. Il no-
stro focus continuerà a essere
la centralità del cliente, perse-
verando in strategie di marke-
ting diretto e di social media
marketing. Naturalmente con-
tinueremo a proporre ai clien-
ti fidelizzati prodotti innovati-
vi ed ecosostenibili, mentre a
quelli potenziali offriremo so-
luzioni competitive e su misu-
ra, orientate ad una comunica-
zione più incentrata sul pro-
dotto Renault Trucks. Siamo
partner dei nostri clienti: ana-
lizziamo il loro business e
studiamo soluzioni tailor-
made per superare tutte le
loro a spet tative.
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La Grandolfo Veicoli Industriali oggi. A destra, Vincenzo Grandolfo agli inizi della carriera.

La storia dell’Azienda
pu gliese affonda le sue
radici nelle primissime

esperienze lavorative di Vin-
cenzo Grandolfo, quando in
età adolescenziale inizia a de-
dicarsi alle riparazioni di car-
rozzeria e delle attrezzature
speciali di veicoli commercia-
li e  industriali. Un’indole te-
nace la sua, che lo porta ad
ap prendere rapidamente tutti i
segreti del mestiere. Nel 1972
apre la prima officina: la sua
forza sta nel circondarsi di fi-
gure professionali esperte, e
nel saper essere creativo e ori-
ginale, tanto che negli anni
Ottanta deposita il brevetto
per uno stabilizzatore telesco-
pico per ribaltabile trilaterale
ad uso cava cantiere. Nel
tempo continua ad investire
nell’arte di carrozzeria, ag-
giungendo di volta in volta
mo derne attrezzature tecniche
come cesoie e piegatrici a
con trollo numerico e una li -
nea completa per la costruzio-
ne di cisterne, tutte idonee al -
la realizzazione di lavorazioni
a regola d’arte. Avvalendosi
di partnership commerciali e
di consulenze, si specializza
poi nella riparazione e vendita
di impianti per carburanti su
autocisterne, rimorchi e semi-
rimorchi, completando l’of-
ferta dei servizi con l’esecu-
zione dei collaudi e delle veri-
fiche.  
Mdt - Dove sorge l’azienda e
quali sono le attuali dimen-
sioni?
Grandolfo - L’azienda sorge
nel “cuore” dell’area indu-
striale di Bari-Modugno e
concentra le sue attività in
un’u  nica sede amministrativa,
commerciale e di assistenza
di oltre 40.000 mq. Nell’otti-
ca della “customer satisfac-
tion”, adottiamo il sistema di
qualità ISO 9001, che permet-
te l’ottimizzazione dei proces-
si interni e il miglioramento
dei servizi erogati al cliente.
Inoltre, crediamo fermamente
nell’importanza della ricerca
e dell’innovazione nell’inte-
resse della collettività, e a tale
sco po già da qualche anno so-
steniamo la Fondazione Tele-
thon, impegnata nella ricerca
sulle malattie genetiche rare.
Il Gruppo Grandolfo vanta un
fatturato complessivo annuo
di circa 30 milioni di euro e
un organico di 60 collaborato-
ri, tutti altamente qualificati.
Mdt - Com’è strutturato il
post vendita?
Grandolfo - Il servizio di as-
sistenza post vendita è esegui-
to direttamente dalla Direzio-
ne aziendale e conta sulla
ventennale collaborazione del
capo-officina e di due accetta-
tori specializzati. Oltre 1.500
mq distribuiti su tre livelli
sono dedicati a un magazzino
ricambi, gestito da un colla-
boratore preposto alla vendi-
ta. L’obiettivo è fornire uno
standard qualitativo eccellen-
te, proponendo servizi mirati
attraverso la realizzazione dei
piani di manutenzione, cui si
aggiungono formazioni tecni-
che e di guida per gli autisti.
Il servizio post vendita si
com pleta con un’officina
“mo bile” attrezzata e dedicata
al service 24/7. A coadiuvare
il tutto c’è l’Ufficio Marke-
ting, cui spetta monitorare la
soddisfazione del cliente.
Mdt - Qual è il profilo dei vo-

L’AZIENDA NASCE PER INIZIATIVA DI VINCENZO GRANDOLFO, RIUSCITO NEGLI ANNI ATTRAVERSO

LUNGIMIRANZA E CREATIVITÀ, A DARE VITA A UN SISTEMA COLLAUDATO E DI SUCCESSO. 
OGGI AL TIMONE PER IL MARCHIO RENAULT TRUCKS C’È IL FIGLIO FRANCESCO, CHE PROSEGUE CON

LA STESSA DETERMINAZIONE E UGUALE PASSIONE L’ATTIVITÀ DEL PADRE.

FRANCESCO GRANDOLFO
AMMINISTRATORE UNICO GRANDOLFO VEICOLI INDUSTRIALI

Il presidio della Losanga 
nel cuore della Puglia
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