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Aniasa.

Il presidente
uscente, Alberto
Viano

Associazioni
Viano lascia Aniasa
dopo quattro anni:
«Non solo aziende,
noleggio sempre
pitlapprezzato dai
clientiprivati» —p.7

«Non solo le societa:
il noleggio conquista
I'interesse dei privati»

Associazioni. Il presidente di Aniasa, Alberto Viano, lascia I'incarico dopo

quattro anni: dal primo gennaio 2026 il testimone passa a Italo Folonari

Filomena Greco

a guidato Aniasa, I’asso-
ciazione cherappresenta
in Confindustria le im-
prese del noleggio auto,
inun periodo di radicale
trasformazione del settore, condi-
zionatodal calo dei volumidelle im-
matricolazioni dopo il Covid, dalla
transizione al rallentatore verso
I’elettrico edaunadinamicaal rialzo
dei prezzi, che ha contribuitoal cam-
biamento dei modellid’uso. «Leim-

matricolazioni del noleggio conti-
nuanoa crescere nonostantela con-
trazionedel mercatoauto,dunqueil
fenomeno dello spostamento da pro-
prietaaduso diventa sempre pili evi-
dente» sottolinea il presidente
uscente Alberto Viano, che faun’ana-
lisi dei cambiamenti del comparto
negliultimi anni. SaraItalo Folonari,
ad di Mercury, ilnuovo presidente di
Aniasa: ¢ stato eletto all’'unanimita
dall’assemblea generale dell’asso-
ciazioneil 2 dicembre scorso, con un
incarico quadriennale a partire dal

primo gennaio 2026.

Captive vsindipendenti

Iltrend dirafforzamento del mercato
del noleggio ¢ un fenomeno non
omogeneo. «Le societa captivelegate
ai costruttori crescono bene, hanno
imparatoil “mestiere” del noleggioe
lostanno proponendo suilorocanali
divendita, conaumentideivolumifi-
no al 60% - spiega Viano - mentrele
aziendestoriche,indipendenti, regi-
strano unsegnomenonelleimmatri-
colazioni anno su anno». Da questo

Articolo non cedibile ad altri. Ad uso esclusivo del cliente che lo riceve.
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punto di vista il caso Volkswagen la
dicelunga:lacasa tedescaharegistra-
to quest’anno unrisultatorecord nel
comparto del rent-a-car e nel terzo
trimestre del’annoharegistrato pilt
immatricolazioni di Leasys, societa
storica del comparto, nella tipologia

delnoleggio.«Sono cambiatelemo-
dalita di fornitura e invece di fare i
classici contratti finanziati con pay-
back si fanno contratti finanziati da
societadinoleggio» aggiunge Viano.

Mercato, privati e case cinesi
Laflottadiauto anoleggio é cresciuta,
al primo semestre dell’anno, del 3%.
Ilmercato del noleggioha conquista-
to in pochi anni una quota vicina al
30% del mercato, raggiungendoil 9o-
95%nel settore dellaautoaziendalie
del comparto corporate, in parallelo
cresce nel segmento dei privati e su
alcune modalita come il rent-to-rent.
«C’e dunque una espansione su nuovi
segmentidimercato» conclude Via-
no.Leimmatricolazioniperilnoleg-
giosono cresciute nel terzo trimestre
dell’annodel 23,8% (Aniasa-Datafor-
ce)siaperillungosiaperilbreveter-
mine. Se si guarda anche ai veicoli
commerciali,nel complesso dagen-
naioleimmatricolazioni crescono del
10,3%. Unavariabile interessanteéla
crescitaveloce deibrand edelle case
cinesi. «Le societa cinesi sono inte-
ressate a tutti i settori, dalla vendita
direttaal noleggio e osserviamo una
seriediaccordiche stannonascendo
come ad esempio quello tra Geely e
Progetto pilota.

Ilgruppo Astm (Gavio) ha inaugurato la
prima stazione autostradale di ricarica
dedicata esclusivamente aj veicoli
elettrici. L'impianto, il primo in Italia nel
suo genere, & situato lungo la A5 Quinci-
netto-Aosta gestita da Sav (Societa
Autostrade Valdostane), concessionaria
del gruppo Astm

Aidens. Sitratta di una strategia com-
merciale capace di garantire veloce-
mente unapenetrazione sulmercato
italiano» spiega Viano.

In questo contesto, il settore, che
vedecrescere «formule cheabituano
le personead avere una vetturanondi
proprieta» dice Viano, restalegatoad
unanormativavecchiaditrent’annie
conunafiscalita sfavorevole rispetto
aglialtrimajor marhet europei. Anzi.
Conl’interventodel Governosul frin-
ge benefit, éaumentatolatassazione
sui modelli “non alla spina”. «Posta
cosi credo sia stato un grave errore -
argomenta Viano - nel senso che
l’obiettivo del legislatore dovrebbe
essere quello disostenereil mercato
autoel’evoluzione del parco circolan-
te.Aver cambiato cosibrutalmentela

normativaacarico degli utilizzatori,
privilegiando forme “dinicchia”, de-
stinatia consumatorialto spendenti,
non é statauna mossadi democratiz-
zazione del mercato e ha portato ad
unrallentamento del tasso di sostitu-
zione sulmercatodelle aziendeeaun
allungamento dei contratti».
Quanto alle auto elettriche, c’¢ da
fare una premessa secondo Viano:
«Lacrisidimercatodell’auto¢ inizia-
ta prima della transizione elettrica,
spintaanche perché inun mercato sa-
turoé utile introdurre unatecnologia
nuova per stimolarela sostituzione»
ragiona Viano. Nel compartodelno-
leggioalungo termine, il terzo trime-
stre del 2025, evidenzia Viano, «hare-
gistratounaumento dioltre il 40%, su
una quota certo ancora limitata ma
passata dal 4 al 7%, con un tasso di
crescita comunque importante, seb-
bene I'Italia resti ancora indietro».

Il presidente uscente:

il fenomeno dello
spostamento da
proprieta dell’auto auso
& sempre piu evidente

307

LAQUOTA

|l settore del noleggio veicoli rap-
presenta il 30% dell’immatricolato
nazionale (il 37% delle auto elettri-
che e il 54% di quelle ibride plug-in)

i ALBERTO

* VIANO

A G Presidente uscente di

e oy Aniasa (Associazione
.f nazionale industria

dell'autonoleggioe
dellasharing mobility)

Auto & Mobilita
aziendale

Sious f
ca I

ungo termine cresce del 10%
ma solo grazie al mercato captive
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Sostenibilita, digitalizzazione e {

essibilita

guideranno nel 2026 la gestione delle flotte

Fleet manager
Assemblea Aiaga

ue temi caldi come portata
D principale e tanti argomenti

spinosi collegati, come con-
torno. Le flotte aziendalisiritrova-
no afareiconti con il percorso per
la decarbonizzazione, che la Com-
missione europea ha pitu volte sot-
tolineato essere strategico per la
diffusione dei veicoli Bev (veicoli
completamente elettrici). Ma di
mezzo ¢’¢ ancheil discorso dei frin-
ge benefit, che non mancadifar di-
scutere, senza poi dimenticare digi-
talizzazione e telematica. Per fareil
punto Aiaga, la principale associa-
zione italiana dei fleet manager, si
edataappuntamento a Milano per
I’evento “Accendiamo i motori -
Fleet o non fleet, il dilemma della
mobilita”, riunendo i protagonisti
del settore per parlare di fiscalita,
sostenibilita, innovazione e strate-
gie. Uninterrogativo shakespearia-
no che nonrisulta poi cosi esagera-
to, se si considerano le sfide che il
settore deve affrontare.

«Nel 2026 1a mobilita aziendale
evolveralungo tre direttrici: soste-
nibilita, digitalizzazione e flessibi-
litd d’'uso - spiega Laura Echino,
presidente di Aiaga —. Le flotte af-
fronteranno una transizione ener-
getica pill concreta, con particolare
attenzione al mix di veicoli elettrici,
ibridi e termici efficienti. Le scelte
saranno basate su dati e analisi
operative di missione, infrastruttu-

__reecosticomnlessivi. consideran-

ey

do con particolare attenzione anche
I'impatto fiscale, che continua a es-
sere penalizzante per le flotte
aziendali». Crescera I'uso di stru-
menti digitali integrati per racco-
gliere e correlare dati di percorren-
Za, CONSUmo e manutenzione, con
I'obiettivo di passare da una gestio-
neamministrativa a una visione pitt
strategica e predittiva.

«La mobilita come servizio conti-
nuera aevolvere in modo graduale
—racconta ancora Echino —. Le solu-
zioni di car sharing, pooling o abbo-
namento troveranno spazioin con-
testi specifici, ma la diffusione su
larga scala richiedera ancora tempo.
112026 sara quindiuna tappa dicon-
solidamento in un percorso gradua-
lecherichiederainvestimenti, com-
petenze e realismo».

Intantoil noleggio cresce: soltan-
to quello a lungo termine rappre-
sentauna flottadi oltre 1,3 milionidi
veicoli che percorrono 27 miliardi di
chilometri all’anno, in virtu di con-
tratti che stanno diventando sem-
pre piu lunghi (I'80% va oltre i 36
mesi). [l discorso fleet silega natu-
ralmente a quello pittampio del mo-
bility management e delle strategie
per rendere piu efficienti gli sposta-
menti casa-lavoro dei dipendenti.

Aumenta quindi l’attenzione
sulla “nonaora”, quella dedicataal
pendolarismo quotidiano. «Sap-
piamo cheil focus non & tanto sulla
logistica, quanto sul tempo delle
persone, che generalmente consi-
derano ’ora di commuting il mo-
mento meno piacevole dell’intera

giornata», dice Paolo Barbato, Ceo
di Wiseair, azienda che offre solu-
zioni dedicate. Ecco allora che
emerge 'importanza diaumentare
I’efficienza riducendo I'impatto
ambientale, come nel caso di Green
Mobility Platform, che assiste nella
gestione della mobilita dei veicoli,
con particolare attenzione alle
emissioni di CO2.

La filiera del noleggio a lungo
termine coinvolge anche unarete di
assistenza dicirca 31mila officine,
conoltre 2,3 milioni di interventi su
strada e piu di tre milioni di opera-
zioni di manutenzione all’anno. Di-
venta percio strategicaanchelare-
lazione con i gommisti, come se-
gnalato da Federpneus, ’associa-
zione nazionale dei rivenditori
specialisti di pneumatici, secondo
cui «lavorare con le societa di no-
leggio consente ainostrisocidi ot-
tenere maggiore visibilita, ma ge-
neraalcune criticita che si possono
affrontare in un tavolo dilavoro de-
dicato». Resta la preoccupazione
per la normativa fiscale, definita
«improvvida e dannosa». Secondo
Pietro Teofilatto, direttore area fi-
sco ed economia di Aniasa, I’asso-
ciazione dei noleggiatori, «’attuale
normativa ha causato una proroga
dei contratti perlanecessita di do-
ver scongiurare un aumento dei co-
sti sui veicoli pit1 inquinanti», men-
tre sull’ipotesi di imposizione al
noleggio di clausole di acquisto di
auto elettriche il giudizio ¢ netto:
«Assoluto diniego per obblighi sle-
gati dalla domanda».

LAURA

ECHINO
Presidente di Aiaga
(associazione
italiana acquirentie
gestori auto
aziendali)
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NIt, nel 2024 spesi 1,3 miliardi
per interventi di manutenzione

Lo scenario. La sfida e sviluppare la diagnosi predittiva: conoscere in anticipo eventuali problemi

della vettura potrebbe avere un impatto decisivo sia sui tempi di fermo sia sui costi di riparazione

R T i o B " X

La novita. La nuova Mercedes GLB € stata lanciata due giorni fa e si candida a essere

Bev. Anche le elettriche hanno bisogno di assistenza (nella foto una colonnina)

Paginaacuradi
Alessandro Palumbo

econdo le stime di Aniasai
noleggiatorialungo termi-
ne hanno speso, nel 2024,
1,3miliardidieuropercirca
3 milioni di interventi di
manutenzione suiveicolidellaflotta.

Calcolatrice alla mano e sempre sti-
mando, ogniveicolo éstato oggettodi
circa2,2 interventil’annoperuncosto
medio unitario paria 433 euro.

Le societadinoleggiononessendo
proprietarie delle officine, devono de-
ciderea chifargestiregliinterventi di
manutenzione. Possono utilizzare
centridiriparazione selezionatiinba-

una progonista nei parchiaziendali

‘\ ‘-."

se a criteri quantitativi e qualitativi,
grandi centri diassistenza pluriservizi
con piu sedi nei territori regionali,
network indipendenti di grandi di-
mensioni ereti ufficiali delle caseauto.

Lescelterispecchianodiverse stra-
tegie. Affidandosiai grandinetwork,
il noleggiatore cerca la garanzia di
un’assistenza distribuita su tutto il
territorio nazionale a condizioni
competitive, interlocutore unico, fat-
turazione centralizzata, rispetto delle
tempistiche e diSla condivisiamonte.
La scelta della rete ufficiale assicura
unservizio premium, ma ancheicosti
losono.Ilmonitoraggioaccuratodei
tempidifermotecnicodeiveicolie un
must per lagestione di unaflotta, in-
dipendentemente dalle sue dimen-
sioni. Untempodifermo coerentedo-
vrebbe attestarsi, come evidenziato
da Simone Costantini, ceo di Fleet
Support,sui9/10giorni mediquando
lamisurazione nonprevedeinterven-
titempestivi, e sucirca 3,5 giorni medi
sesiincludono sialeriparazionirapi-
dessia quelle pit1 lunghe.

Tuttavia, in assenza di una strate-

Articolo non cedibile ad altri. Ad uso esclusivo del cliente che lo riceve.
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giadedicata, un’azienda puo registra-
reunfermomediodiis-18 giornicon-
siderando soltanto gli interventi pit1
lunghi, che scende a7,5-8 giorniinclu-
dendoanche quellidibreve durata (in-
feriorialle8 oredilavoro). Se poicon-
sideriamoaltrifattoriesterni, come gli
interventi dicarrozzeriaoleattivitale-
gatealla quantificazioneassicurativa,
questi possonoaumentare il tempo di
fermoanchedel 50%, arrivandoauna
media di27 giorni quando sivalutano
solo gliinterventi pitt complessi.
Diversiimodiperlimitareitempi
di fermo tra cui la scelta di reti ade-
guate che possono gestire anche le
garanzie, definizione di Sla chiari e
controllabili, gestione centralizzata
deiricambie tempidiauthority ade-
guati. Poi intervengono anche dei
servizi particolari, come quelli del-
I’officina mobile, per esempio Officli-
ckdi Ecoprogram Flotte, tramite cui
sipossono effettuarele operazionidi
manutenzione ordinaria, smartrepa-

ir e cambio gomme direttamente
pressoil piazzale dell’azienda cliente
mentre il driver ¢ in ufficio al lavoro.
Con tale servizio si registra sia I'ab-
battimento del fermo tecnico del vei-
colomaanche dei tempidiconsegna
eripresadel veicolo da parte del dri-
ver. E utilizzato maggiormente nei
casi in cui il fermo tecnico produce
mancato ricavo (flotte operative o
breve termine), ma sarebbe un ottimo
servizio premiumdestinato alleauto
dei dirigenti di alta medio-fascia.
Malavera sfida del futuro e I'im-
plementazione di un’architetturaef-
ficace di diagnosipredittiva. Cioe co-
noscere in anticipo quali problemi
potrebbero verificarsi al veicolo e
quindiagire in maniera preventiva.
Questa ha un impatto decisivo sia
sullariduzione dei tempidifermo del
veicolo, ma anche sui costidiripara-
zione preventiva che sono molto piu
bassi rispetto ai normali interventi.

___Inoltre.neheneficiaanchelasicurez-

S milioni

GLIINTERVENTI

zadel driverperché silimital’insor-
gere diincidenti dovutia malfunzio-
namento del veicolo. Sembra facile
ma lo & affatto. Prima di tutto & ne-
cessariaun’analisi continua dei dati
generati dal veicolo attraverso siste-
mi e sensoridibordo. Poitalidatide-
vono esserelavoratiattraversoalgo-
ritmie sistemiavanzatie quindi de-
VOno essere generati suggerimenti.
A questo punto tali suggerimenti de-
vono tradursiinazioniconcrete che
devono rientrare nei processi auto-
rizzativied esecutividelle societa di
noleggio.Non da ultimoil driver do-
vrebbeessere incaricato dicompiere
determinate azioni.

Affidandosi ai grandi
network, al noleggiatore
& garantita un’assistenza
distribuita su tutto

il territorio nazionale

Ilnumero di interventi di manuten-
zione effettuati, nel 2024, sui

veicoli delle flotte a lungo termine
secondo le stime di Aniasa
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[l broker cambia pelle
e diventa un supporto
territoriale al cliente

Nuove proposte.
Inalto: la nuova
Mazda CX-5

che puntasuuna
clientela raffinata;
sotto il cofano un
quattro cilindrida
2.5litrida 141 cc
conunconsumo
di71/100km
Quiasinistra:

la sbarazzina
eversatile

Fiat Grande Panda
offerta in versioni
full elettrc oppure
mild hybrid

Il caso
Nuovi servizi

el 2024 il 44% degli ordini
N dei contratti di noleggio a

lungo termine ¢ stato rea-
lizzato, secondoinumeridi Ania-
sa,attraversolarete indiretta for-
mata da agenzie e broker. Tale
percentuale ¢ esattamente rad-
doppiatarispetto al 2012. Inoltre,
considerando che gli ordini pesa-
no per circa il 30%della flotta, pos-
siamo stimare che a fine 2024 su
una flotta paria circa 1,29 milioni
di veicoli, circa 170mila ordini so-
no stati realizzati dalla rete indi-
retta. Un bel numero!

Non cisono statistiche ufficiali
sulla numerosita delle agenzie
monomandatarie e dei broker con
pillt mandati, senza considerare
che poi ognuno hauna propria sot-
torete disubagenti e di segnalatori.
A questo proposito e singolare il

lancio della nuova app Dga Nlt in
basealla quale ogni utente puo se-
gnalare potenziali contatti privati
obusiness interessati ai servizi di
noleggio, con la garanzia del 30%
della provvigione su ciascuna ope-
razione andata a buon fine.

Nel corso degli anni c’¢ stata
una stretta sul numero deibroker,
per cui chi producevameno diun
centinaio diordini all’anno e stato
inserito sottoil controllo diagen-
zie pit1 grandi, cosida controllare
e limitare gli accessi ai sistemi di
quotazione che creavano sovraf-
follamento commerciale sulle
anagrafiche dei clienti.

«Ogni societa di noleggio ha
una propria strategia. Pernoiil ca-
nale indiretto € strategico - com-
menta Andrea Pertica, country
manager di Leasys Italia -.In que-
sto momento per differenziarti sul
mercato devi avere disponibilita di
prodotto e velocita. I broker ci pri-
vilegiano soprattutto perché noi
disponiamo dei pre-ordered e dei
pronta consegna. Si tratta di vei-
coli che abbiamo gia preordinato
oancheimmatricolato che siamo
in grado di consegnare con tempi-
stiche nettamente inferioria quel-
le standard. Ultimamente sui top
broker mettiamo a disposizione
non solouno stock virtuale divei-
coli da vendere a scaffale, ma ad-
diritturaimezzisonoaloro dispo-
sizione fisicamente. Questo per-
mette loro vendere e consegnare
in meno di 10 giorni».

Ilmondo dei broker &€ molto va-
riegato. La size delle aziende asso-
ciatead Amina, spiega il presidente
lacopo Chelazzi, vada500a1.500
contrattiall’anno. Il parco clienti e
composto per1’85%daPmi e peril
15% da professionisti e privati.
Tuttavia, ci sono molti broker che
lavorano molto di piu sul consu-
mer. Mail broker non ¢ soloun ge-
neratore dicontratti dinoleggioa
lungo termine. Sta cambiando
pelle. Per esempio, Moovix, dopo
quasi 30 annidilavoro conilnome
di Nord Est Group, si e trasformata
in un ecosistema integrato di so-
luzioni per la mobilita.

1l broker, oggi, & attivo con piu
servizi. Ad esempio, vende diretta-
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menteilnoleggio abreve oamedio
termine sul bacino delle preassegna-
zioni con propriveicoli,senza l'inter-
ventodelnoleggiatore. Inalcuni casi
ilbroker diventa anche un canale per
vendere le vetture di fine noleggio.
Mail vero “magma” del broker
¢ nella relazione post vendita. I
cliente contrattualizzato dal bro-
ker fa riferimento a lui per i pro-
blemi di assistenza, cambio gom-
me ealtro siain primabattuta, ma
anchein caso di problemidicon-
tatto con il call center del noleg-
giatore oppure quando le opera-
zioni rallentano. «Il broker apre
direttamenteil ticket per conto del
cliente in qualita di partner ge-
stendo la problematica diretta-
mente conil noleggiatore - dichia-
ra Giovanni Monacella, titolare
della Key Renting -. Altre volte, in-
vece, ilbroker in maniera nonisti-
tuzionalizzata gestiscela proble-
matica del proprio cliente presso
alcunireferentiche haall’interno
delle societa di noleggio oppure
pressole officine oi centri di con-
segna con i quali collabora».
Alcuni broker, che hanno ma-
turato esperienza nellarelazione
coi clienti business, hanno strut-
turato un servizio di fleet manage-
ment (prenotazione dei tagliandi,
delle manutenzioni, dei cambi
gomme, le pratiche perla gestione
deisinistri e delle multe) a fronte
di un compenso mensile ad auto.
Il broker sara uno degli attori
chiave della metamorfosi del no-
leggio nel futuro. Assisteremo a
due fenomeni. Una forte concen-
trazione dei broker che divente-
ranno sempre piu grandi ed ero-
gheranno servizivariegati. Inoltre,
diventeranno, peripropriclienti,
il punto diriferimento territoriale
per il postvendita, attraverso una
gestione piu proattiva e piuistitu-
zionalizzata con diversi livelli di
delega da parte del noleggiatore.
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