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AL 30 SETTEMBRE SICONFERMA
ILTREND DELL’AUTONOLEGGIO.
GHINOLFI FINISCEILMANDATO
ALVERTICE DI ANIASA: PRIMI
RISULTATIPER OTTENERE
PAGAMENTIPUNTUALIDALLA PA
EADEGUATIINCENTIVIFISCALI

Marco Frojo

Milano
Mche idatidel terzo trimestre
anno confermato il trend
ormai consolidato del settore del-
I'autonoleggio: i ricavi crescono,
seppur di poco, mentre continua a
contrarsi in maniera decisa il nu-
mero delle nuovo immatricolazio-
ni. Questo significa che I'eta media
del parco macchine degli autono-
leggi continua inesorabilmente a
aumentare. «La crescita dei ricavi
trova spiegazione nel fatto che un
numero sempre maggiore diazien-
deesternalizzalagestionedel parco
macchine per contenere i costi —
spiega Paolo Ghinolfi, presidente
Aniasa — Le societa di autonoleg-
gio, aloro volta, devono fare i conti
conlacrisi e conlerichieste da par-
te dei clienti di ridurre i prezzi; esse
sfruttano quindipitialungoleauto-
vetture che gia possiedono e ridu-
cono il costo dellavoro».
Nonostante la tenuta del settore,
Ghinolfi, che il prossimo 31 dicem-
bretermineral’incaricotriennaledi
presidentedell’As-
sociazione Nazio-
nale Industria del-
U'Autonoleggio e
Servizi Automobi-
listici, non vede
pero laluce in fon-
do al tunnel della
crisi: «Senza in-
centivi all’acqui-
sto di autovetture,
come sta accaden-
do in Spagna e
Francia, non vedo
le condizioni per
una vera inversio-
ne di trend». Nei
primi nove di que-

st’anno il fatturato

delsettore dell’autonoleggioalivel-
lo nazionale & stato pari a 4,68 mi-
liardidieuro,increscitadell’1,6%ri-
spetto allo stesso periodo del 2012.
Le immatricolazioni sono pero di-
minuite dell’8,4% a 190.200 unita,
mentre la flotta & rimasta sostan-
zialmente stabile a 668.600 unita. A
favorirela crescita del giro d’affari &
stato soprattutto ilnoleggio alungo
termine, che rappresenta la fetta
piltl importante dell’autonoleggio:
neinove mesiil fatturato e salito del
2,3% a 3,85 miliardi. In questo seg-
mento, pero, le immatricolazioni
sonocrollateaddiritturadel 13,5%a
110.500unita. «I mieitreannidipre-
sidenza Aniasa hanno coinciso col
perdurare e 'aumentare della crisi
chehacolpitoinostriassociatieilo-
ro clienti», spiega Ghinolfi.

I problemi con cui Ghinolfi si &
confrontato — e con cui si dovra
confrontare il suo successore a par-
tire dal prossimo 1 gennaio—sono
gli stessi che Aniasa denuncia da
tempo. Oltre al mancato incentivo
all’'acquistodiautoeallarecessione
dell’economia italiana, ci sono la
normativa fiscale, cherisultaessere
penalizzante se confrontata con
quella dei principali Paesi europei,
e le difficolta di incassare il dovuto
dalle pubbliche amministrazioni
che fanno ricorso all’autonoleggio.
Su questo punto, pero, la presiden-
za Ghinolfi & riuscita a fare qualche
piccolo passo in avanti e altri sono
attesiinun futuro prossimo. Nellu-
glio scorso la Consip ha infatti in-
dettounagaraperlaprestazionedel
servizio di noleggio veicoli a lungo
termine perle P. A. del valore di cir-
ca80milioni con «innovazioni con-
trattuali mirate ad un ulteriore ef-
fetto moralizzatore nel settore della
PA, in particolar modo per quel che
riguardale modalitadirecuperodei
crediti, inlinea con le previsioni del
decreto Letta sui pagamenti, la so-
spensione dellafornitura perleam-
ministrazioni insolventi, 'utilizzo
della black box ed una piu1 esattava-
lutazione dei danni del veicolo a fi-

Giu le immatricolazioni, suiricavi
1l trimestre non rimescola le carte

ne noleggio». Le Pubbliche Ammi-
nistrazioni utilizzano ogni giorno
45.000 veicoli per una spesa annua
di 240 milioni, molti dei quali non
vengono incassati dalle societa di
autonoleggio con evidenti proble-
mi perle societa stesse.

Per quel cheriguardainvecela fi-
scalita il ministero dello Sviluppo
Economico ha deciso di dare il via
alla Consulta dell’automotive, «un
organismo fondamentale non solo
per ridisegnare una politica indu-
striale sull’auto, maanche per coin-
volgere eaccogliereicontributidel-
le diverse componenti del compar-
to. Sulla scia dell’Automotive
Council inglese «& stata quindi co-
stituita una consulta permanente
tra imprese ed istituzioni, proposi-
tricedisoluzionied innovazioniper
ridare slancio al settore», spiega
Ghinolfi. In Italia la deducibilita
dell’acquisto di autovetture & stata
portatadirecente al 20%, mentre in
ambito UE (Germania, Francia,
Spagna e Gran Bretagna) arrivafino
al 100%. Inoltre in Italia la spesa su
cui si puo godere della deducibilita
del 20% e per un massimo di circa
18mila per auto, mentre ¢ illimitata
in Germania e Spagna (18.300 euro
inFranciae18.200euroin GranBre-
tagna). La seconda riunione della
Consulta doveva tenersi a novem-
bre ma é statarinviata.

Al tavolo della Consulta Aniasa
rappresentale 40 societa iscritte al-
I'associazione. «Fra queste vi sono
anche societa di servizi che si sono
iscritte negli ultimi tre anni — spie-
ga Ghinolfi—Quando sono entrato
in carica gli associati erano 26, suc-
cessivamente scesi a 19 in seguito
adalcunefusioni;in treannicisono
state21 newentryeoggi Aniasarap-
presenta veramente tutto il settore
dell’autonoleggio che, ricordo,
contribuisce a 1 immatricolazione
su4».E,secondo Ghinolfi,lasuaim-
portanzaedestinataacrescereulte-
riormente perché il car sharing sta
diffondendola culturadell’autono-
leggio anche frachinonéuncliente
abituale.
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Nei tre anni
della
presidenza
Ghinolfi il
numero degli
associati &
raddoppiato e
oggi Aniasa,
con 40 iscritti,
rappresenta
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Artigian e negozianti
cercanol1l TISparmio
nel “lungo termine”

Www.ecostampa.it

ILRICORSO ALL'ESTERNALIZZAZIONE
PER TENTARE DIRIDURREICOSTL
DIESELL'84% DEI VEICOLI, IN CRESCITA
QUELLIA GPL, ILMETANO FA FATICA
ELEELETTRICHE MUOVONO PRIMIPASSI

Milano
a crisi ha paradossalmente favorito il no-
leggio a lungo termine. Le aziende, alle
prese con il taglio dei costi, hanno deciso diin-
tervenire in maniera decisa su uno dei princi-
pali costi, quello del parco macchine. La solu-
zione pilt semplice & quella di esternalizzare il
servizio, facendo per l'appunto ricorso al no-
leggio alungo termine. «Ilnolo alungo termine
viene prevalentemente da aziende strutturate
con flotte superiori alle dieci unita, mentre le
aziende piu piccole hanno cominciato a sco-
prireilnoleggiodapocoancheperlapossibilita
di circolare in ambito cittadino — spiega Ania-
sainuno studio—Artigiani e piccolinegozian-
ti per accedere alle Ztl hanno bisogno diveico-
li nuovi e, non trovando soldi per rinnovare il
parco macchine, sirivolgono al noleggio».

Le societa di
autonoleggio
cercano di
intercettare la
domanda di
piccolee |
medie imprese

Circa I'84% dei veicoli sono diesel, quelli a
Gpl sono in crescita, il metano fa fatica e le au-
to elettriche stanno muovendo adesso i primi
passi. Nel 2012 le vetture del noleggio a lungo
termine hanno percorsoinmedia31.000 chilo-
metri, mentreifurgonisisonofermatia26.000.
«Le aziende pili strutturate e le amministrazio-
ni iniziano a chiedere’elettrico e i noleggiato-
ri si stanno attrezzando per far fronte a questa
domanda», prosegue Aniasa. Dopo un 2011 in
cui sembrava continuare la crescita dei con-
trattistipulatidallareteindiretta, arrivataarap-
presentare un terzo dei contratti conclusi, nel
2012 si & assistito ad uno spostamento della
contrattazione attraverso la rete diretta, che &
cosiritornataacostituireilcanaledivenditaper
oltre tre quarti del business.

Le societa di autonoleggio sono peraltro im-
pegnate a perfezionare ulteriormente la rete
commerciale per intercettare la domanda
composta da piccole e medie imprese, profes-
sionisti e privati.

(m.fr.)

©RIPRODUZIONE RISERVATA

i flotte aziendai

it 88

12710111, SUu

trimestrenon: nmesu)ld le Larte

Ritaglio stampa ad uso esclusivo

del destinatario, non

riproducibile.

117193




Settimanale Data

02-12-2013
Pagina 46
Foglio 1 ,\"2

Contropiede e attacco
per non piegarsi alla crisi
le compagnie mvestono
Inmezzi, servizi e hi-tech

Www.ecostampa.it

SISPENDE PERACQUISTARE
MODELLI DI VEICOLI PIU PICCOLI
INMODO DA ELIMINARE SPRECHI
ERISPONDERE ALLA DOMANDA.
EPOILARGO ALL'INNOVAZIONE
EAMIGLIORIE NELL'ASSISTENZA.
ECCO COME SIMUOVONO
IPRINCIPALI OPERATORI

DELLE FLOTTE AZIENDALI

Luigi Dell’Olio

Milano

Per non prenderle bisogna gio-

care all’attacco. E’ il credo, a
prima vista paradossale, che sta ca-
ratterizzando in questo periodo gli
operatoridelleflotteaziendali. Infat-
ti, secondoidatirilevati dall’associa-
zione di categoria Aniasa, nei primi
nove mesi dell’anno il fatturato del
comparto noleggio (considerando
siail breve, che il medio termine) sié
attestato a quota 4,68 miliardi di eu-
ro, in crescita dell’1,6% rispetto allo
stesso periodo dello scorso anno. In
queste condizioninonc’e¢dasperare
in un dato complessivo positivo per
il 2013, soprattutto se si considera
cheleimmatricolazioni viaggiano in
calo dell'8,4% (a quota 190.200
unita) e la flotta e sostanzialmente
stabile (+0,1% a quota 668.660).

In questa fase del mercato si pun-
ta in primo luogo sul downgrading
del parco auto gestito, come sottoli-
nea Massimo Macciocchi, commer-
cial leader fleet, ef & autolease di Ge
Capital: in sostanza, modelli piti pic-
coli per evitare sprechi e rispondere
alla domanda di riduzione dei con-
sumicheanimail mercato. Untrend
cheilmanager consideradestinatoa
durareanchenel 2014, chevedeinri-
presa, con «’economia che dara
consistenti cenni di miglioramen-
tor».Perilnuovo annolestrategiedel-
lamultinazionale punteranno su tre
interventi: One Portal, unostrumen-
to che agevolera lattivita dei fleet
manager consentendo loro il moni-
toraggio della flotta (dai chilome-
traggi ai sinistri); una maggiore assi-

stenza ai driver grazie a dotazioni
tecnologiche; infine nuovi servizi
perle Pmi.

Vedeunoscenarioinviadimiglio-
ramento anche Grégoire Chové, di-
rettore generale Arval Italia, che ne-
gli ultimi mesi ha rinnovato I'offerta
semplificando i processi di gestione
delle flotte (attraverso il servizio di
full outsourcing) e puntato sull’effi-
cientamentodeicosti. «Peril2014in-
vestiremo soprattutto nella sicurez-
zaenell'innovazione, chesirealizze-
ranno attraverso soluzioni a portata
diun click», precisa.

Sul full outsourcing punta anche
Leaseplan, come spiegal’ad Alfonso
Martinez, che annuncia la nuova
versione denominata Fos 2.0. «Sara
articolata su due livelli di servizio e
I'introduzione di nuovi moduli, per
renderlo piltadattabile alle esigenze
di ciascun cliente. Tra questi, il nuo-
vo tool di Internet Quotation, che
consentiraainostriclientidiprodur-
re in completa autonomia e nel ri-
spetto delle car policy, quotazioni e
ordini». Beneficiando di una best
practice gia presente in alcuni paesi
delgruppo, LeasePlanItaliasiprepa-
raalanciare FleetPlan, che consente
al cliente I'outsourcing totale della
propria flotta e una semplificazione
dei processi legati alla gestione del
proprio parco auto. «Ad esempio
prevediamo un canone omnicom-
prensivo unico per segmento di vei-
colo, indipendentemente dal mo-
dello scelto», spiega Martinez.

Per Andrea Badolati, amministra-
tore delegato di Ald Italia, I'obiettivo
principale & proseguire sulla strada
degliultimidueanni,chehannopor-
tato a una riorganizzazione societa-
riapergenerareefficienzaepresidia-
renuovicanalioperativi. «Tralealtre
cose, siamo entratinel comparto del
noleggio per moto e scooter di me-
dio-altovaloree abbiamointrodotto
lapossibilitadipermutarelavettura,
da far valere come anticipo del con-
tratto di noleggio». 112014 dovrebbe

portare aun ulteriorerafforzamento

dellegametraAldeiconcessionariin
settori che vanno dalnoleggio all’as-
sistenza sui mezzi alla rivendita del-
l'usato.

Anche Athlon Car Lease punta a
cercare nuove fonti di business, co-
me precisa Dalisa [acovino, diretto-
re commerciale della societa italia-
na: «Anche se quellodelle flotte resta
il nostro core business, siamo co-
scienti che il futuro & la mobilita so-
stenibile eintegrata». In questa dire-
zionesimuoveil piano “5StepMobi-
lityPlan”, cheprevedeattivitadicon-
sulenza e supporto ai clienti per mi-
gliorare gestione erisparmioefaleva
suapplicativi tecnologiciper aiutare
gliutentinelledecisionisecondocri-
teridi convenienza ed efficienza.

Agatino Di Maira, amministratore
delegato di Locauto, rileva «una
maggiorerichiestadivetturedel seg-
mento compact/intermedio rispet-
toaquelleutilitarie». Untrend deter-
minato dal fatto che «con una picco-
la differenza di canone (a parita di
servizi) si possono utilizzare vetture
di categoria superiore, migliorando
quindinotevolmentelamotivazione
delpropriocollaboratorecherecepi-
scetaleinnovazione comeunagrati-
fica personale», spiega il manager.
Che al contempo riscontra «unavio-
lentariduzionedellarichiesta divet-
ture premium a favore di quelle me-
die».

Se la congiuntura resta difficile, i
cambiamenti strutturali in corso
nellasocietaitaliana fanno guardare
comunque con ottimismo al futuro
del settore. Ramon Biarnes, diretto-
re commerciale Southern Region di
Avis Budget Group, sottolinea che
nel nostro Paese «& in atto un cam-
biamento di atteggiamento nei con-
fronti dell’auto: ci si allontana sem-
pre piltdal concetto di proprietadel-
I'auto come valore simbolo per avvi-
cinarsi al concetto del prodotto auto
come strumento di mobilita. Sta
cambiando rapidamente il rapporto
tramezzo e consumatore e questova
avantaggio dell’autonoleggio».
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Fonte: Aniasa
Nelle foto a sinistra Dalisa lacovino (1) direttore
commerciale Athlon Car Lease Italy; Agatino Di
Maira (2) a.d. Locauto; Andrea Badolati (3) a.d. Ald
Italia; Grégoire Chove (4), direttore generale Arval
Italia; Massimo Macciocchi (5), commercial leader
Fleet, Ef&Autolease di Ge Capital
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Milano
I mercato dell'usato fino ad ot-
tobreharegistrato3,5 milionidi
passaggi di proprieta di autovetture
con una crescita pari allo 0,6% ri-
spetto allo stesso periodo del 2012.
Un dato che si muove in controten-
denzarispetto al “nuovo” che, nello
stesso periodo, ha riportato un —
8%. Cio detto, il mercato dell’usato
lordononereale perché deve essere
depurato da quelle che in termine
tecnico si chiamano “minivolture”,
cioe le permute che un privato cede
al concessionario per ottenere lo
scontosull’acquistodiun’autonuo-
va. E se entriamo nel dettaglio, si
scopre chelevendite dell’'usato net-
to sono state, sempre fino ad otto-
bre, di quasi 2,1 milioni di vetture.
Da qui si deduce che le “minivoltu-
re” equivalgono a 1,4 milioni di au-
to. «Quando il concessionario le
vendera, allora questo dato diven-
tera reale», puntualizza Alessandro
Palumbo, partner del Centro studi
Fleet&Mobility. E chiaro, fa notare
I'esperto, che il dato negativo riferi-
toallemacchinenuove dipendedal-
la crisi economica.

Arriviamo alleflotte. Quiil discor-
so e diverso perché entrano in gioco
due tipi di operatori: i noleggiatori a
breve termine (Nbt) e quelli a lungo
termine (NIt). Partiamo dai primi: gli
operatori decidono di acquistare i
veicoli nuovi con alcuni mesi di an-
ticipo. «Tutto dipende — sottolinea

[L’ANALISI]

Palumbo — dai forecasts dei noleg-
gi. Previsioni che vengono stabilite
in base alle prenotazioni online o a
quellesottoscritte dai tour operator.
Insostanza—aggiunge—gliopera-
tori prevedono di realizzare un cer-
to numero di noleggi, e su queste
previsioni stabiliscono in anticipo il
quantitativo di vetture da ordinare,
che sara utile ad assorbire quel de-
terminato numero di noleggi».

Ma come avvengono gli acquisti?
«Generalmente—risponde Palum-
bo—sono in buy back. Un operato-
re decide oggi di comprare una vet-
tura da una casa automobilistica
stabilendo da subito di rivenderla
allastessacasadopouncertonume-
ro di mesi, in media 7, ad un deter-
minato prezzo. In questo caso ilno-
leggiatore non avra in carico la ri-
vendita dell’'usato. Mentre la casa
automobilistica girera la vettura al
dealer che sara ben contento di ave-
reinsalone un prodotto cosiappeti-
bile perisuoi clienti. Il buy back co-
pre il 60-70% dell’'usato tra i noleg-
giatori a breve termine».

Per quanto riguarda invece il Nlt,
il discorso cambia. Le macchine
nuovevengono acquistate in base ai
contratticheunoperatoresottoscri-
ve. E la durata contrattuale media &
trai3 ei4 anni. Altermine del perio-
do, il prodotto pud essere ceduto a
privati, ai commercianti oppure
esportato. «La vendita ai privati av-
viene o attraverso il canale web, op-

Nella foto in basso a destra Alessandro

Palumbo, partner del Centro studi

Buy back, export e vendite online
cosi I'auto entra nella seconda vita

pure attraverso i piazzali del noleg-
giatore. Quest’'ultimo canale rap-
presenta per un operatore costi fissi
alti. In questo segmento di mercato,
conta molto la velocita con cui un
operatore di noleggio riesce a ven-
dere I'auto perché 'auto ferma ge-
neracostidigestione e svalutazione
del valore. Il prezzo di vendita di-
pende — aggiunge — dalla quota-
zione del momento, dalla capacita
organizzativa e di vendita e natural-
mente dalle politiche di pricing e di
marginediciascunoperatore.Gioca
un ruolo importante anche il valore
residuostabilitonelmomentoin cui
il noleggiatore ha stipulato il con-
tratto dinoleggio: seilmercato gliri-
conosce un valore pii1 alto del valo-
re residuo l'operatore ha un margi-
ne di manovra pilt ampio sul prezzo
finale al cliente. Il canale dei com-
merciantiéforseil pitvelocemaan-
che il meno redditizio, perché que-
st'ultimo compra le vetture ad un
prezzo minore rispetto al privato.
Ma ci sono anche le aste online che
vengono gestite sia dagli stessi no-
leggiatori, siadasocietaesternespe-
cializzate.

Infine, 'export: & il canale che co-
pre una quota del 20%. La stragran-
demaggioranzadiautosonovendu-
te soprattutto nell’Est Europa. «Ac-
cade soprattutto per le vetture di al-
ta gamma — conclude Palumbo —
che, acausadell’accanimento fisca-
leitaliano, esconodalnostro Paese».

(vd.c.)
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Fleet&Mobility: “Il buy back copre il 60-70%
dell’'usato nel noleggio a breve termine”

ECCO COMELAVETTURA PASSA
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OPPURE DALLUNGO TERMINE.
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Tra chienti enoleggiatori
Inzioni a fine contratto
ma 1l gradimento cresce

UN'INDAGINE DELLA SOCIETA
EXPERTEYE HAMONITORATO
ITRAPPORTITRALE PARTL

LE CONTROVERSIE SORGONO
ALMOMENTO DIRESTITUIRE
IMEZZI. GLIINSODDISFATTI
SISONO PERORIDOTTIDAL 29
AL2,5% GRAZIE A CORRETTIVI
INDOTTIDALLA RICERCA

Stefania Aoi

Milano
Ogni rapporto di coppia ha i
suoiproblemi. Anche quel-
lo tra chi gestisce il parco macchi-
nediun’impresa (il fleet manager)
eleagenziedinoleggioalungoter-
mine, che forniscono i veicoli. Le
incomprensioni nascono soprat-
tutto a fine contratto, e sono so-
prattutto legate alla gestione di
danni al momento della riconse-
gnadell’auto.Ifleetmanager chie-
donoancherisposte pil1 tempesti-
ve alledomande poste e siaugura-
no diventi pil facile ottenere re-
portad hoc dai noleggiatori.
E quanto emerso dall'indagine
realizzata dalla societa di ricerca

svizzero inglese Experteye, che ri-
leva invece una grande soddisfa-
zione sul fronte della fatturazione

elaconsegnainizialedeiveicoli.«<E
comunque nonostante alcuni
punti critici—assicurala Country
manager Italia Letizia Orsini—se-
condoiclientiilservizio offertodai
noleggiatori & in media buono».
Experteye ha monitorato trime-
stralmente per conto di Aniasa
('associazione dei noleggiatori)
un gruppo di aziende del noleggio
a lungo termine (Volkswagen fi-
nancialservices,'’Ald Automotive,
I'Alphabet, 1'Athlon car lease, la
Leasys), interpellando oltre 4 mila
fleet manager viamail ad ognirile-
vazione. «Abbiamo iniziato a mi-
surare il gradimento del cliente a
febbraio — prosegue la manager
— e harisposto circa il 20 per cen-
to del campione. E se all'inizio il
numero . dei clienti insoddisfatti
era pari al 29% oggi & sceso ad un
2,5% appena».

Nel corso dei mesi le aziende
hannopotutoconoscerelelamen-

tele dei clienti e intervenire per
porvirimedio. «L'idea dell'indagi-
ne & arrivata dopo il lancio del co-
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dice etico — ricorda Pietro Teofi-
latto, direttore sezione noleggio a
lungotermineAniasa—Volevamo
andare ancor piu incontro alla
clientela e vedere quali aspetti del
rapporto coninoleggiatorifossero
da migliorare. Oggi possiamo dire
cheidatiraccolti danumerose as-
sociate si stanno rivelando utili
perché indicano in quale direzio-
ne & necessario muoversi». I clien-
ti pil1 critici sono stati i gestori di
parchi con oltre cento auto. Men-
treipiccolinoleggiatori, quellicon
meno di 5 veicoli, si sono rivelati i
pit soddisfatti. «Sulle criticita —
prosegue il direttore — le associa-
testannogiaintervenendoeanche
la diffusione della tecnologia dara
unagrandeaiuto: scatolenereeal-
tristrumenti telematici sono sem-
pre piudiffusi ein grado dirilevare
inmodo oggettivo i datirelativi al-
I'uso dell’auto, ai danni, cosi da
rendere in parte piu efficiente an-
che la fase della consegna di fine
contratto». L'informatica da gia
soddisfazioni sul fronte ad esem-
pio delle contravvenzioni. Solo
qualche settimana fa e stato lan-
ciato un servizio gestito dalla so-

cieta Safo Sistemi per conto di va-
rie associate Aniasa per comuni-
care in tempo reale attraverso una
applicazione per smartphone, le
multepresedaiclienti,chepotran-
no cosl essere pagate entro 5 gior-
nidall’avviso, usufruendo cosi del
15% di sconto previsto dallalegge.

Experteye ha anche esaminato
i trend di mercato del noleggio.
«Ed & emerso — racconta Orsini
— che il lungo termine si rileva
una formula vincente, con I'ac-
quistodell’autocomeunicaalter-
nativa». Nonostante ciod cala per
effettodellacrisiilnumerodipro-
roghe dei contratti alungo termi-
ne, «che continuano comunquea
rimanere significativi anche nel-
l'ultimo trimestre». Nell'ottica
del risparmio racconta la mana-
ger Experteye si procede anche a
un downgrading dei veicoli in
flotta, «passando asegmentiinfe-
riori o a veicoli con meno acces-
sori». Comunque la maggior par-
tedeifleetmanager (quasi8su10)
ritiene che le flotte nei prossimi
anni rimarranno invariate, cosi
comelecilindratedelleauto. Eun
intervistato su dieci e certo che il
futuro dell’auto aziendale a no-
leggio sara “elettrico”.
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