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Per il noleggio trend in crescita continua

La congiuntura. Avvio d’anno positivo per il rent a car con fatturato e volumi in aumento del 7% nel primo trimestre 2024
Molto buona la performance del lungo termine, che segna un +15% con maggiori richieste anche dai clienti individuali

Pier Luigi del Viscovo

vviod'anno positivo peril
rent-a-car, confatturato
evolumia +7%sul primo
trimestre 2023, e scop-
piettante perillungoter-
mine, col fatturato da noleggio a
+15% e flotta in noleggio per oltre 12
mesia+8 percento, Questi primi dati
cheseguonoaun 2023 molto buono
lasciano intendere un'ulteriore cre-
scita,che pone agli operatorilasfida
diinvestire peressere pronti asoddi-
sfare unadomanda nonsolo piiam-
pia, ma portatrice di aspettative di-
verse da quelle servite, e moltobene,
finora. Nel 2023 il noleggio a lungo
termine ha superato i dieci miliardi
di giro d’affari (10,6) in crescita del
13%sull’anno precedente. L'attivita
caratteristica, il noleggio appunto,
vale 7,5 miliardi rispetto ai 6,8 del
2022 (+10%) mentre la rivendita di
veicoli usati afine noleggio ha tocca-
to quasi i 2,9 miliardi di euro, un
quartoinpitidei2,3dell’anno prece-
dente. Si tratta di un risultato, que-
st'ultimo, legato ai valori medi che
I'usato ha espresso, congiuntura fa-
vorevole che dovrebbe attenuarsi
sebbene non scomparire del tutto.
Lacrescitadel Nltnon & unanoti-
zia, ma una costante. Invece € inte-
ressante osservare quanto business
vengadai privati, conesenza partita
Iva: ormai pesano quasi I'11% del fat-
turatoe il 13% della flotta circolante.
Numeri importanti che diventano
ogniannopiugrandi, machegiacon-
tengonoun segnale da non trascura-
re: questidienti mediamente scelgo-
no vetture e servizi meno costosiri-
spettoalle flotte aziendali, che ancora
valgono il 78% dei veicoli e '83% del
fatturato. Quindi nel futuro dei no-
leggiatori ci sono pitll volumi da pili
clienti piccoli/individuali, maconun
fatturato per unita pit1 basso e quindi,

forse,anche conun margine unitaric
inferiore. Inquesto scenario, dobbia-
mo chiederci setaliclienti porteran-
no soloeconomie discalaoppurean-
che un’aspettativa di servizi diversi
con relativi maggiori costi.
Aprendoilcapitolo dellapersona-
lizzazione del servizio, ci si imbatte
nellostile di guida che puo variare, e
molto, da driver adriver. Nei grandi
numeri della flotta di un singolo
cliente una mediagenerale pubanda-
re bene, anche se finoaun certo pun-
to, visto che & pur sempreun prodotto
promiscuo che incide economica-
mente sulle tasche del dipendente.
Quelcheeécertoé chenessunamedia
potraaccontentareilcliente dellasin-
golavettura, allorchéritengadiusare
l'auto inmodovirtuosoesiaspetti che
il risvolto economico ne tenga ben
conto. In proposito, qualche indica-
zione arrivada un recente studio con-
dotto da un pool di imprese (Dekra,
Escargo, Targa Telematicse Unipol-
Tech)suun campione di 160 addetti
ai lavori. Il panel si & detto all'8o%
convinto «che i premi assicurativi
debbanoesseredefinitianchein fun-
zione di una profilazione del driver
basata sullo stile di guida (velocita,
accelerazionie frenate)». Comedire?
Questione di stile. Ma non solo. Per
correre dei rischi € necessario che
l'autosia inmovimento. Ed ecco che
oggi la tecnologia consentirebbe di
personalizzare il premio kaskoanche
inbase ai chilometri percorsieal tem-
poeffettivo. Maiclientiche ne pensa-
noz? 1178% del panel ritiene che quelli
corporate sarebbero favorevoli, e per
quelli piccoli, cosiddetti consumer, la
percentuale sale all'84%.
Uscendodagliaspetti tecnici, que-
sta prospettiva florida si pud sintetiz-
zare inuna parolasemplice: investi-
menti, sull'organizzazione aziendale
esuisistemi informatici. Perché non
si tratterebbe solo di gestire piti con-

trattie pilivetture, ma direlazionarsi
conuna plateadisingoliclientiporta-
tori di esigenze personali e diverse.
Nella realta pratica del bilancio, una
crescita simile richiederebbe di as-
sorbire una liquidita maggiore di
quella generata dal business.

Come sostiene il presidente di
Aniasa Alberto Viano, «una crescita
anno suanno superiore al 5/7%puo
comportare uno sforzo immediato
nei bilanci delle societa, che devono
sostenere investimenti organizzativi
einformatici conimpattoimmediato
sul conto economico. E un tema di
cash-flow: stai facendo profittie vuoi
crescere; se driescioltreil s% difatto
diventi cash-negative. Questo non
sempre trova la disponibilita degli
azionisti, specie adesso cheildenaro
costa». E questo elemento a fare la
differenza, rispetto agli altri cicli di
sviluppo del Nlt, venti anni fa e poi
primadel Covid. Allorail mondovive-
vainunperiododiabbondanzadili-
quidita, che portavail costo del dena-
roazeroeanchesotto. Inquellosce-
nario finanziario, era facile impiegare
capitaliper comprare e affittareauto
conunrendimento a due cifre. Quel
mondo siammald di Covidelaterapia
fuuna quantiti abnormedi helicop-
ter-money darendere poinecessario
ridargli un senso alzando i tassi per
frenare I'inflazione. Sia come sia, il
messaggioai noleggiatori é chedevo-
noimparareaessere convincenti ver-
sogliazionisti o versoaltriinvestitori.

Cio porta all'altro grande tema:
quale modellodibusiness pensanodi
proporre perunservizio molto polve-
rizzato, fatto di piccoli e piccolissimi
clienti? In questi vent'anni il N1t ha
costruito un canale lungo, fatto da
brokercommerciali che intercettano
i clienti che non siano flotte di una
certaconsistenza. Poinegli ultimian-
nisono sortioperatori che interven-
gonotrail clientee il noleggiatorean-

che nell’erogazione del servizio, as-
sumendodelle responsabilita versoi
clienti, che chiedonolorounaperso-
nalizzazione del prodotto che per i
grandinoleggiatori forse sarebbe an-
tieconomica. C’¢ da chiedersi se la
crescita previstadi questo segmento
di domanda non sia la spinta per un
nuovomodello, doveil grande noleg-
giatore farebbe da hubindustriale per
un prodotto-servizio darifinireaval-
le a cura di operatori minori ma pil
vicinial cliente.

Infine, il rent a car. Ha chiuso un
2023 stellare sfiorando il miliardo e
mezzo di giro d'affari, ma il prezzo
medio per giornodi noleggio, pur ri-
manendo sopra i 40 euro che prima
delCovid eraimpensabile, & diminui-
to del6 per cento. Nonsoloperil prin-
cipio generale dell’economia per cui
leattivitad'impresa devono produrre
ricchezza, ma anche perché questo
serviziohadavantiasé unasfida. Non
éunanovitache esistaunadomanda
potenzialediuso on-demand dell’au-
to non associata a turismo. Perché
questadomanda diventi realtaoccor-
re che il servizio sia accessibile e a
prezzi contenuti nelle citta, dove le
persone vivono, e non in aeroporto,
doveinvece viaggiano. Anche questa
sfida portadrittoagliinvestimenti in
tecnologia, e non ¢ unacoincidenza.

ERPRODUDCHEREBERVATA

ILMERCATO 2023

Nel 2023 il NIt ha superato i dieci
miliardi di giro d’affari (10,6) in cresci-
tadel 13% sull'anno precedente.
L'attivita caratteristica, il noleggio vale

7,5 miliardirispetto ai 6,8 del 2022
(+10%) mentre la rivendita di veicoli
usatia fine noleggio ha toccato quasi
i 2,9 miliardi di euro, un quarto in pit
dei 2,3 dellanno precedente.

Il peso dei canali : 1 ' d !
| 10,6 miliardl
Il trend del mercato del noleggio a lungo termine
Variazione percentuale 2023 su 2022

W FLOTTA FATTURATO
Vendita Noleggio  Aziende P. A Privati
100 usato veicoli
+83
80 +78
+13 411
+
S
- Piccoliin crescita. |l segmento dei privati ha raggiunto quasi 'L 1% del fatturato

Fonte: elaborazioni Centro Studi Fleet&Mobility su dati ANIASA
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[l valore residuo frena la corsa
all’elettrificazione delle flotte

Mario Cianflone
~

sottogliocchiditutti. L'auto
elettrica nel mondo del no-
leggio &, al momento, un
flop. E lo & soprattutto in
quelloabreve termine, male
Bev non stanno bene neppure in
quelloa lungo termine. E un dato di
fattodal quale cogliereunalezione: a
decidere sono sempre i consumatori
eleimposizioni dall’altofunzionano
pocoeglistorytelling delle lobby gre-
enancorameno.

Questo non vuol dire che non sia
necessarioavere flotte piti pulite ed
ecocompatibili, masolo che il mer-
cato ha bisogno di tempo per ade-
guarsi e per evolvere. L'armatevi e
partiteall’armata Brancaleone della
crociata verde non funziona e non
ha funzionato.

Lo si & visto con i primi gruppi
mondiali del noleggio chehannoce-
duto, ostanno cedendo, le flotte elet-
triche. Emblematicoeil casodiHertz
cheaiprimidell’anno ha fattoretro-
marcia sulle vetture a ioni di litio,
comprese moltissime Tesla, per ac-
quisire modelliabenzina. Addirittura
sié dimesso il ceo, Stephen Scherer,
che aveva deciso di comprare ben
1oomila Tesla, dopouna trimestrale
da panico e paura: perdita di 348 mi-
lioni di dollari nel quarto trimestre del
2023, controun profittodi 116 milioni
didollarinello stesso periododell’'an-
no precedente.

Andiamoal punto: perchéle elet-
triche non funzionanonel rent-a-car?
Larispostaésemplice e noncivoleva
un guru delle mobilitadolce a capire

che seuno, abituato a usare un’auto
termica, arrivaa Francoforte, Catania
oNew York e deve noleggiare all’ae-
roporto, non pud avere come prima
esperienza quella di mettersi al vo-
lante di una e-car. E anche se fosse
abituatoausare unabev (ericaricarla)
comungue non & molto comodo, con
pocotempoadisposizione per trova-
re anche quello necessario perresti-
tuirelavetturaconil pieno di energia
(dopoaver trovatouna colonnina li-
bera). Con un’auto a benzina e que-
stionedi cinque minutinon diore. E
conil“rent-a-bev” dunquesifinisce
pernoleggiare un'automobile per ri-
caricarla. Inuna parola: assurdo.
«Infatti- spiega Pier Luigi del Vi-
scovo, fondatore e direttore del Cen-
tro Studi Fleet&Mobility - & il rent-a-
carad avere problemi, perché il clien-
te non vuole il pensierodiricaricare,
specieallariconsegna per evitare ad-
debiti per mancato rifornimento».
Il settore del noleggio, abreveea
lungo termine, ha preso pertanto le
distanze dall'autoelettricae c’¢anche
un tema chiave: quello del valore resi-
duo. ITbusiness model di questo set-
tore sibasainfattisullatenutadel va-
lore della vettura usata a fine ciclo di
noleggio. Palese & che se il mercato
delleelettriche nondecolla, lariven-
dibilita diventa aleatoria. Inoltre, a
peggiorarelasituazione c’¢laguerra
deiprezziinnescatada Teslaedal “di-
vino” Elon Musk che in questo modo
halanciato unabombaatomica sulla
industry dell’'auto e del noleggio. Sei
prezzidel nuovo calano, 'usatoside-
prezza ancora di pill e allora salta il
banco: ciao bev e phev, bentornate

auto benzina (e ibride) nelle flotte e
nelrentabreve.

Aquesto punto qual & la situazio-
ne, anche in [talia? «Nel noleggio
lungo termine - dice del Viscovo-la
quotadelle Bev e poco sopraquella
del resto del mercato, mentre & mol-
to pil alta per le plug-in, che sono
un compromesso traessere in com-
pliance conle politiche green ariu-
scire acamminare comunque. [ ma-
nager che ce I'’hanno girano quasi
sempre col motore termico. Secon-
douna recente indagine, sitrattadi
greenwashing».

E mentre le elettriche eanchele
phev, le cosiddette ibride pluginso-
no forzate nelle car policy, le ibride,
le full hybrid conguistano quote
nelle flotte. Qui il parametro del va-
lore residuo € importante e gia da
anni le Case aiutano i noleggiatori
conglisconti per compensare valori
residui pili prudenti delle elettriche
e delle phev. Cio detto, quello che
conta pero e l'oscillazione del valore
residuo. Incentivi e taglio dei listini
mettono fuorigiocole auto Bev gia
quotate e in flotta, con perdite da
parte dei noleggiatori. Per fortunasi
tratta di numeri molto contenuti.

Viceversa il valore residuo delle
ibride senza spinaé pitalto. «Il mo-
tore ibrido - continua del Viscovo -
éun successo dellatecnologia e atti-
ra clienti in ogni segmento. Ecco
perché i modelli ibridi e full hybrid
non alla spina sono le vetture che
tutti vogliono»,

Nel settore delle flotte si assiste
anche, come nel mercatodei privati,
auna maggiore presenza di auto ci-

Le associazioni di categoria Anfia, Aniasa,
Federauto, Motus-E e Unrae hanno chiesto
al governo un regime fiscale per premiare

le vetture aziendali a basse e nulle emissioni

Trend. I modelli con trazione totalmente a batteria sono in affanno nel settore del noleggio a breve e a lungo termine
Scontano, al contrario delle full hybrid, difficolta di gestione quotidiana e una scarsa rivendibilita a fine locazione

nesi, che non a caso puntanosu tec-
nologie ibride in questo settore, «Le
flotte - afferma del Viscovo- hanno
iniziato a valutare le cinesi, incluso
DR, quando le case tradizionali non
consegnavano, per problemi e per te-
nere bassi gli sconti. In generale, ¢i
sono segnali concreti di una minore
rigidita delle car policy». Restadun-
quedacapire, soprattutto nelle flotte
chehannounavocazionedibenefital
dipendente, quanto sia competitiva
unavetturamade in Chinarispettoa
una classica tedesca premium.

In ultimo, nelle flotte aziendali &
dirompentelaguestione della fiscali-
ta, anche per sostenere la transizione
verso lamobilita elettrica. Infatti An-
fia, Aniasa, Federato, Motus-Ee Un-
rae hannochiestoal governounare-
visione della fiscalita delle auto
aziendali funzionale all'adozione del-
le nuove tecnologie voltaa supporta-
releimprese nel processodi rinnovo
del proprio parcoauto ead accompa-
gnare ladiffusione della mobilita so-
stenibile azeroebasse emissioni nel

nostro Paese,
& RPRODUTIONE RISERVATA
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Le novita pee e cinesi: e anche termiche.
Asinistra |la Alfa Romeo Junior, crossover compatto costruito in Poloniache ha
cambiato nome: fine a qualche giorne dopo dal lancio internazionale il nome

di questa vettura, che rappresenta il futuro del brand italiano di Stellantis, sarebbe
dovuto essere Milano, ma sulla scia di polemiche sulla provenienza della vettura
innescate dal ministerc delle imprese e del made in Italy ha cambiate nome

in Junior. La vettura & la prima Alfa Romeo elettrica, ma &anche mild hybrid in virtt
della piattaforma Cmp. Ed & una proposta che punta con decisione sul mercato
delle flotte aziendali. In alto a destra la nuova generazione di Volkswagen Tiguan

con motori benzina, diesel e anche ibridi plug-in con circa 100 km di autonomiae a
destrail crossover elettrico cinese Byd Seal U: offre circa 500 km diautonomia ma &
disponibile anche con powertrainibride ricaricabile con funzienamento dual mode

Auto & Mobilita
aziendale
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IDATI DEL RAPPORTO ANIASA

veicoli ibridi rappresentano la se-
conda scelta con il 22% e sono quelli
che hanno registrato il piti alto incre-
mento di quota, ben 6 punti percen-
tualitrail 2022 e il 2023.1 veicolia
benzina mantengono nel 2023 la
medesima quota del 2022 (13%),
crescendo di 7 punti percentuali
rispettoall’anno precedente

22%
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Il car sharing prospera nelle metropoli
ma nei piccoli centri perde operatori

Alberto De Pasquale

lcar sharing prospera soprattut-

toa Roma e Milano, mentre nelle

citta di medie dimensioni faticae
perde operatori, Adirlosonoinu-
meri: su 30omila utenti iscritti ai
servizi di auto in condivisione in
Italia nel 2023, ben 250mila sono
nella Capitale e nel capoluogo lom-
bardo. Il peso delle due citta in fatto
di car sharing emerge anche dalla
quantita di auto nelle loro flotte
(2.7005u3.500 totali inItalia) e dal
numero di noleggi effettuati nel
corso dell’anno, oltre'80% di quel-
licompiuti complessivamente ali-
vello nazionale.

Fino al 2019 il car sharing ha
mossoi primi passiin Italia con otti-
mismo, partendo, ovviamente, dalle
grandi citta, dove fin da subito si e
espresso il grosso dell’offerta. Ma
oggiil business & sempre piliin con-

centrazione nelle due grandi metro-
poli. Quiregge, manel restod’Italia

Il caso/2
Auto in condivisione

ein calo. Nel 2023 sono stati effet-
tuati quasi 5 milioni di noleggi di
vetture insharing, il 10% inmeno del
2022¢equasila metarispetto ai circa
10 milioni che siraggiungevano pri-
ma della pandemia.

Al confronto con il 2020 gli utenti
attivisono cresciuti del 23% e itempi
delservizio sistannodilatando, con
la maggiore diffusione di formule
per il fine settimana e plurigiorna-
liere e la durata media del noleggio
passatadayyags minuti. Scenden-
donel dettaglio del car sharinga Mi-
lano e Roma, la prima puo contare
suuna flotta di1.600 vetture, che so-
no utilizzate in media per 8g minuti
e per un percorso di 14 chilometri.

Nella Capitale, invece, complice
'estensione maggiore, si guida in
sharing mediamente per 115 minuti
epercirca16,8 chilometri. L'utente
tipo € piuttosto giovane: lameta dei
noleggi inItalia & effettuatadachiha
trai18ei35anni; nel 68% deicasisi
tratta di uomini.

«llcarsharing sistaconcentran-
do sempre di pitt a Roma e Milano,

250miia

GLIUTENTI A ROMA E MILANO

Su 300mila utenti iscritti ai servizi di
car sharingin italia nel 2023, ben
250mila sonoa Romae Milano

mentre nelle altre citta si stanno ri-
tirando molti operatori», conferma
Aniasa, I'associazione che rappre-
sentail settore dei servizi di mobili-
tain Confindustria. Si tratta di os-
servazioni che lasciano un po’ di
amaro inbocca, perunservizio che
fino al 2019 macinava numeri ben
pilialtie pareva destinato a diffon-
dersi pili capillarmente in Italia da
Nord a Sud, mentre oggi sembra
doversi accontentare solo delle
principali citta.

Un peccato, secondo Aniasa, an-
che perché il car sharing potrebbe
esprimere un valore sociale per tutta
la cittadinanza, consentendo di ri-
durre il traffico per uso personale.

& RPRODUNCNE FISERVATA
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D’alimentazione

11 diesel
rappresentail 52%
delle flotte,

ma sifanno largo
auto ibride
eabenzina —p.7

NUOVO LOOK

Pili dinamicita e tecno-
logie di assistenzaalla
guida e di connettivita
aggiornate per

il rinnovato Qashgai

Non solo diesel, nelle
flotte si fanno largo
auto ibride e a benzina

Rapporto Aniasa. Il gasolio rappresenta 'opzione principale, con una quota
parial 52%, ma in costante discesa: nel 2022 era al 59%, nel 2021 al 69%

Vincenzo Conte

ondisolodieselvivonole
flotte: si pudanzibendire
che il gasolio non & piu
l'unica scelta possibile
per i fleet manager, ma &
tallonato sempre pill da vicino da
benzinae ibrido, che stanno conqui-
stando importanti fette di mercato. A
confermadi quanto detto arrivanoi
dati diffusi da Aniasa (I’Associazione
cheall'internodi Confindustriarap-
presenta il settore deiservizi di mo-
bilitd) nel rapportoannuale sullo sta-
todel noleggio, cheda qualche anno
tracciaunquadroanche sulla mobili-
ta condivisa e sulle auto connesse.
Secondo questi dati la distribu-
zione deiveicoli in noleggio perali-
mentazione mostra che il diesel rap-
presenta l'opzione predominante
nelle flotte, con una rappresentativi-
taparial 52%, ma in costante discesa:
nel 2022 era pari al 59%, nel 2021 al
69%.1 veicoliibridi rappresentanola
seconda scelta con il 22% e sono
quelliche hanno registrato il piu alto
incremento di quota, ben 6 punti
percentualitrail 2022 eil 2023. [vei-
coliabenzina mantengono nel2023
la medesima quota del 2022 (13%),
crescendo di 7 punti percentuali ri-
spettoall’anno precedente. Le vettu-
re alla spina (ibride plug-in ed elet-

triche)incrementanola rappresen-
tativita di 2 punti percentuali supe-
rando il10% di quota.

Per quanto riguarda gli ordini, i
datidel 2023, dal puntodivistadelle
alimentazioni, dimostrano che le
vetture diesel e mild hybrid diesel
continuano a rimanere le preferite
dalleaziende: 4 vetture su 10 appar-
tengono a queste tipologie di ali-
mentazione. Le auto a benzina e le
mild hybrid benzina aumentano la
quota dal 33% al 37%. Le full hybrid
vedono crescere la propria rappre-
sentativita di 1,4 punti percentuali,
passando dal 5,8%al 7,2%.

Alcontrario, le plug-in hybrid per-
dono 2,5 punti percentuali di quota
passando dall’11,1%all'8,6%. Le elet-
triche fanno un piccolo balzo pas-
sando dal 4,4 al 4,7% nel 2023, «Dai
dati del rapporto Aniasa - sottolinea
Alberto Viano, presidente dell’asso-
ciazione - emerge chiaramente il
ruolo strategico del settore del noleg-
gio per la diffusione delle auto elet-
triche ed elettrificate. 1l noleggio &
oggiil veromotore della transizione
ecologicaehaassuntola funzione di
“democratizzatore” delladiffusione
delle nuove alimentazioni».

Le tendenze sopra esposte trova-
no ulteriore conferma se si conside-
rano i primi dati del 2024, quandoa

crescere sono benzina/mild hybrid
(+13,4%) e full hybrid (+69,4%). Sono
proprio queste due alimentazioni a
trainare I'interosettore del noleggio
contribuendo in maniera determi-
nante al raggiungimento di undato
positivo (+2,8%) nel totale delle nuo-
ve immatricolazioni registrate nei
primiquattro mesidell’anno incon-
fronto con lo stesso periodo dello
scorso anno. Come gia confermato
neglianni scorsi, le vetture elettrifi-
cate fanno ancora fatica nel canale
dei privati, dove superano di poco il
4%. Laquotainferiore nel canale pri-
vati dimostra il ruolo chiave delle
flotte e dei noleggi nella diffusione
delle alimentazioni pill sostenibili,
«L’'inclusione del noleggio e delle
aziende al 100% nei nuovi incentivi -
chiosa Viano - puo rendere ancora
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piu veloce la transizione ecologica
del parcocircolante italiano. Ancora
megliosi potrebbe fare conuna mag-
giore collaborazione tra industria,
stakeholder e istituzioni. E doveroso
ricordare che una revisione della fi-
scalita dell’auto aziendale, che nel
nostro paese & particolarmente pe-
nalizzante rispettoa quanto in vigore
nei paesi europei nostri diretti com-
petitor, contribuirebbe adareunul-
teriore slancio alleimmatricolazioni
di queste vetture e ad accrescere la
competitivita delle aziende italiane».

Aquesto scopoarrivaunapropo-
stacongiunta di Anfia, Aniasa, Fede-
rauto, Motus-E e Unrae, diretta al mi-
nistro dell’Economia Giancarlo Gior-
getti, proposta che si concentra pro-
prio su una revisione della fiscalita
delle auto aziendali funzionale al-

LO SCENARIO

Viano: il noleggio

@il vero motore della
transizione ecologica
e della diffusione delle
nuove alimentazioni

I'adozione delle nuove tecnologie e
voltaasupportarele imprese nel pro-
cesso di rinnovo del proprio parco
autoeadaccompagnare ladiffusione
della mobilita sostenibile a zero e
basse emissioni nel nostro Paese.

L'intervento richiesto dalle asso-
ciazioni riguarda le percentuali di
deducibilita dei costi di acquisto, di
leasing finanziario e di noleggio, da
riparametrare in funzione delle
emissioni di CO2 e I'innalzamento
dell'attuale costo massimo fiscal-
mente riconosciuto per ogni modali-
ta di acquisizione.

I costi della misura risultano
estremamente contenutirispettoai
grandi benefici che l'iniziativa
avrebbe in termini di stimolo alla

diffusione della mobilita a zero e
basse emissioni e di premialita per
imprese e lavoratori che sceglieran-

no queste tecnologie.
RPRODUDCHE RISER,

ALBERTO
VIANO
Presidente Aniasa

Mini Countryman. La nuova generazione del suv del brand inglese di Bmw pud essere scelto con powertrain elettrico o ibrido
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Svolta sul mercato delle vetture usate:
si affacciano le prime auto elettriche

aveva rese improvvisamente

pitiappetibili, datalascarsitadi
vetture nuove disponibili negli ulti-
mianni. Ma ancheadessochegliin-
toppi alla produzione sono passati,
le auto usate continuano ancora a
riscuotere grande interesse. Equal-
che novita arriva pure dall'usato
elettrico, temasensibile anche peri
fleet manager.

Gran parte del valore residuo
delleautoelettriche dipende dal lo-
ro stato di conservazione e dalle
prestazioni delle batterie. Per
quanto non sia paragonabile a
quelli, pit alti, dei modelli a benzi-
na e diesel, qualcosa si muove an-
che in questo comparto e i veicoli
elettrici stannoiniziando ad arriva-
re sul mercato dell'usato. Nel 2023
la piattaforma perlavenditaall’in-
grosso di vetture usate Autor.com
dichiara di aver commercializzato
in Europa circa 17mila veicoli elet-
trici, pari al 3,2% del totale delle
transazioni effettuate. Il 35% dei
dealer europei presenti nel portale

| a crisi dei semiconduttori le

I caso/3
Tendenze

ne ha venduto almeno uno e per il
2024 la quota salira al 44%.

Trail 2021eil 2022 il mercato del-
le auto usate ha tratto giovamento
dall'allungamento dei tempidicon-
segna delle auto nuove, che sono
stati in media anche di 161 giorni.
Troppi per privatie aziende, che gi2
allora si erano rivolti all'usato per
sopperire allamancanza di modelli
nuovi. Oggilaspintaversoleautodi
seconda mano & venuta un po’ me-
no, ma l'usato continua a essere
considerato strategico. «Le cose so-
no un po’ cambiate — confermano
dall’associazione degli operatori
dell'autonoleggio Aniasa — mail va-
lore dell'usato & in crescita costante,
perché ormai ha una qualita sempre
piu simile a quella del nuovo». Se-
condo l'ultimo report sulle flotte
aziendalielaborato dall’Arval Mobi-
lity Observatory, quasi '8o% delle
aziende di 3o paesi europei ed extra
europei ha dichiarato che potrebbe
integrareveicoliusati nelle proprie
flotte nei prossimi tre anni.

Sitrattadiundatochenelle pre-

cedenti edizioni dellostudiononera
stato considerato. Non é quindi pos-
sibile fare confronti per inquadrare
in fenomeno. «Non ciaspettavamo,
pero, riscontri cosi alti», ammetto-
nodallasocieta del gruppo Bnp Pa-
ribas. Ebene precisare che si parla di
vetture “fresche” e sottoposte a con-
trolli accurati, che le aziende pren-
dono in considerazione come jolly
utile per ogni evenienza, soprattutto
peril car pooling: le flotte che hanno
autousate o stanno pensando diin-
tegrarle, leimpiegano nell'88% dei
casi proprio perun utilizzo in pool.

—A.D.P.

RPROCUZIONE MISERVATA

161

TEMPI MEDI DI CONSEGNA

Il mercato dell'usato hatratto
giovamento dall'allungamento dei
tempi di consegna delle auto nuove
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Canali bancari
e assicurativi
per catturare
i piccoli clienti

rappresenta il 42% degli ordini relativi ai contratti
di noleggio a lungo termine e crescera ancora

Testia cura di
Alessandro Palumbo

I canale indiretto, che oggirap-

presenta secondo Aniasa il 42%

degli ordini relativi ai contrattidi

noleggioalungo termine subira

nei prossimianni delle profonde
rivoluzioni. Oltre ai broker e ai con-
cessionarilargamente utilizzati dai
noleggiatori, leagenzie assicurati-
ve e gli sportelli fisicie digitalidelle
banche rappresentanoun’interes-
satissima opportunita per avvici-
nare i clienti pit piccoli. Puo capita-
re anche il contrario, cioé che ilno-
leggiatore sia utilizzato come forni-
toreda un’altrarealta che propone
ed eroga il servizio al cliente.

Canale indiretto é nel dna

Unipol Rental & partecipataall'8o%
da Unipol Sai e al 20% da Bper.
L'utilizzo di agenzie assicurative e
disportelli bancari &, di conseguen-
za, nel dna dell’azienda. Il canale
agenziale di Unipol ha unacopertu-
ra territoriale molto elevata e gene-
ra un terzo della flotta circolante
dell’'azienda. E costituito da im-
prenditori che hanno compreso
I'importanzadidiversificareil pro-
priobusiness. L'approccioal cliente
& push. Offrono ai propri clienti il

prodotto noleggio, proponendo
anche altre tipologie di coperture
assicurative non automotive. Gli
agenti sono strutturatiin modalita
diverse. Alcuni hanno costituito dei
gruppi di specialisti anche acqui-
sendoli dal mercato, mentre altri
fanno crescere personale interno.

11 canale bancario di Unipol &
piuttosto recente; ¢ attivo da circa
unannoattraverso I'acquisizione di
Sifa. Sulle banche Unipol Rental sta
istaurando un rapporto molto di-
retto, quasi consulenziale, suppor-
tando le stesse nella vendita del

servizioaiclienti. L’approcciodella
banca al cliente é diverso rispetto
all’agente: & pull. La banca difficil-
mente va fuori per vendere il noleg-
gio, piuttosto eroga un servizioag-
giuntivo al suo cliente.

Modello diretto e indiretto

Oltre che con Bnl che fa parte del
suo stesso gruppo (Bnp Paribas),
Arval ha altre partnership con il
mercato bancario. La principale &
con Intesa Sanpaolo, attiva dal
2017, quella pil recente & con Ic-
crea. Si tratta di partnership che
vengono gestite da un team dedi-
cato che ne segue la relazione e lo
sviluppo del business offrendo
supporto e formazione allo staff. In
alcuni casi le partnership in ambito
bancario possonoavere un model-
lo diretto che prevede un’azione
proattiva da parte della rete della
banca: gli agenti o i gestori pro-
pongono il prodotto ailoro clienti,
sioccupano di presentare le offerte
di noleggio piu adatte e, una volta
valutata la pratica e sottoscritto il
contratto, Arval prende in carico la

gestione delcliente per tuttoil ciclo
divita del contrattodinoleggio.In
altri casi, invece, il modello & indi-
retto e le banche, attraversoiloro
gestori e agenti, agiscono come ge-
neratori di opportunita, intercetta-
no o creano la necessita e lacomu-
nicano ad Arval che provvede a
mettersiinrelazione con il cliente
interessato per la finalizzazione
del contratto.

Sportello e internet banking

Risale al 2020 la partnership com-
merciale tra Banco Bpm e Alpha-
bet, nata conl'obiettivo di offrire
atutti i clienti della banca, nonché
ai collaboratori, un’offerta di so-

luzioni per il noleggio a lungo ter-
mine. Grazie a questa partnership,
la clientela di Banco Bpm, pud
scegliere 'offerta, optando tra di-
versi pacchetti di servizi, dai pil
semplici a quelli pili completi. I1
servizio e disponibile siapressole
filiali di Banco Bpm, sia sulle piat-
taforme digitali di internet
banking del gruppo.

Partnership atre

Affidarsi a operatori specializzati
nella vendita del noleggio da parte
di una banca e una strada intelli-
gente perassicurarsi una pressione
commerciale sul processo di vendi-
ta. Abordo & il brand che identicail
noleggio a lungo termine di Sella
Leasing, che ha deciso di entrare
nel settore avvalendosidi HubTec,
societa tecnologica di Nord Est
Group che vanta una notevole
esperienza nel settore digital del
noleggioalungo termine. HubTec
& la proprietaria tecnologica di
rentgyou.it e di Rent4Business,
piattaforma che utilizzera ABordo
per lagestione del journey dei suoi
clienti che arriveranno dai canali
digitali, dagliagentie dalle societa
del gruppo Sella. Alla base di que-
sto progetto ¢'e un accordo com-
merciale che Sella Leasing ha con
Ald Automotive.

Fornitore, non il pivot

Generali haavviato un progetto pi-
lota con circa Bo agenzie assicurati-
ve per sperimentare un modello di
distribuzione del noleggioalungo
termine attraverso le stesse agen-
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CONSULENZA

zie. Per farlo si € affidata a Moov.
Quest’ultima, daun punto di vista
contrattuale, compra tutti i pezzi
del servizio, cioé il contratto di no-
leggio (veicolo, finanziamento eas-
sistenza) dal noleggiatore a lungo
termine e l'assicurazione dagli
agenti Generali, erivende al cliente
finale il servizio completo attraver-
soununico contratto brandizzato
Moov-Generali. Moov mette a di-
sposizione degli agenti un portale
perlaconfigurazione del contratto
dinoleggio e dei servizi, comprese

Unipol Rental sviluppa

con le banche un

rapporto molto diretto,
supportando le stesse
nella vendita del servizio

le coperture assicurative erogate
dagli stessi agenti.

Questi ultimi sono coadiuvati
nelle trattative con il cliente da per-
sonale dizonae da remoto. Inoltre,
nella fase di post vendita, Moov ge-
stisce direttamente la relazione con
i clienti. [l vantaggio per I'agente &
duplice: vende le coperture assicu-
rative insite nel contratto di noleg-
gio e acquisisce una fee per la chiu-
sura dello stesso.

RENAULTE

ROCUTIONE RISERVAT

Retrd e H-Tech. La plancia della nova Renault 5 elettrica abbina stile aderente al modello sterico con tecnologia di frontiera che contempla anche i servizi di Google
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Avis punta su digitale e rapidita del servizio
Drivalia offre soluzioni di durata variabile

If caso/1
Rentacar

I settore del noleggio a breve ter-
mine & partito bene nel 2024, ar-
chiviando nel primo trimestre, se-
condo le stime di Aniasa, una cresci-
ta del giro d"affari del 79 e dei giorni
dinoleggio del 5%. Numeri positivi
cheproseguonoil trend del 2023, in
cui gli operatori hanno generato
35,9 milioni di giorni di noleggio
(+14%) producendo un fatturato di
1,5 miliardi di euro (+8%). Sul lato
della dotazione di veicoli, la flotta
media & stimata nei primi tre mesiin
123mila unita, registrandouna cre-
scita del 4%. 11 2024 rivela uno sce-
nario diapprovvigionamento delle
vetture moltodiversorispettoalre-
cente passato. Nel 2022 ein parte nel
2023 siregistro scarsita di prodotto
e i noleggiatori furono costretti a
comprare dalle case il poco prodotto
disponibile a scontibassie con delle
percentuali tra acquisti con la for-
muladel buy back (con patto di riac-
quisto da parte delle case) e risk
(senza patto di riacquisto) comple-
tamente ribaltate.

Nel 2024 éritornata’abbondan-
zadiprodottoeicostruttori sonori-
tornati a vendere a prezzi molto
scontati; il settore dell'autonoleggio
hacomprato nei primi 4 mesis3mila
vetture (+58%). Ma non € oro tutto
quellocheluccica. E lecitoimmagi-
nare chelasovrabbondanzadivet-

turein flotta porteraa unincremen-
to dei volumi ma a scapito della
marginalita, sfruttando soprattutto
il canale dei grandi broker, il cui ri-
corsonegli ultimianni siera piutto-
storidimensionato. [l peso del cana-
leindiretto sui giorni di noleggioera
passato, infatti dal 38% nel 2018 al
27% nel 2023, Conseguentemente
era aumentato il prezzo per giorno
dinoleggiodazieuronel 2018 a45
euro nel 2023. Acid siaggiunga che
inoleggiatoristanno soffrendosulla
rivendita dell’'usato perché hanno
compratolo scorso annocon sconti
bassi e, se vogliono vendere, lo de-
vono fare a prezzi che attualmente
nonsonoallettanti. Interessante re-
gistrare la predisposizione degli
operatori all’acquisto di brand in
crescitache presentano unbuon va-
lue for money.

«Anche quest’anno, essendo MG
un brand di volume - dichiara An-
drea Bartolomeo, Country Manager
Saic Motor Italy —abbiamo deciso di
continuare ainvestire nel noleggioe
ivolumisaranno altrettanto impor-
tanti perché in base agliobiettivi fa-
remoun20%di B2B, dicuiil 8o%sa-
ra sul breve termine». Sul lato del-
'offertal’ottimizzazione del proces-
so di acquisto e la semplificazione
dellacustomer experience di utilizzo
del cliente sono gli ambiti in cui i

player sistanno concentrando anche
consignificativi elementi di innova-
zione. Avis punta sulla digitalizza-
zione e sullavelocita del servizio lan-
ciando il Kiosk Self-Service, Si tratta
del servizio innovativo che consente
ai clientidiritirare in modorapidoe
sicuro le chiavi del veicolo, dopo la
prenotazione daun chiosco automa-
tizzato, attraversoun QR Code gene-
rato dalla Avis APP. I Kiosk service
sono posizionati nei principaliaero-
portiestazioniferroviarie. Per sem-
plificare la customer experience, Eu-
ropcar mette a disposizione delle
aziende unserviziodeskless che per-
mette diritirare lavettura prenotata
senza passare per I'ufficio di noleg-
gio. Un servizio semplice e gratuito,
che farisparmiare tempo e che édi-
sponibile per selezionate aziende
pressogliuffici di Europcar negliae-
roporti di Malpensa e Fiumicino.

La flessibilita il cavallo dibatta-
gliadi Drivalia che propone soluzio-
ni di mobilita che spaziano dallo
sharing al lungo termine. Sulle of-
ferte dinoleggio abreve termine, in
un'ottica di semplificazione per il
cliente, 'azienda proponeil flexrent
30e90. Sitrattadi un noleggiodella
durata rispettiva di un mese e di 3
mesi, rinnovabileonline dimese in
mese per un periodo continuativo
massimo di 6 mesi.

Hertz punta sul settore
premium, con lo
sviluppo costante

di opzioni per migliorare
'esperienza di noleggio

Hertz puntafocus e investimenti
nel settore premium. Chi noleggia
un'autopremium pretende un servi-
zio di pari livelloche Hertz erogaat-
traverso lo sviluppo costante di op-
zioni utili a rendere ottima I'espe-
rienza di noleggio, la selezione at-
tenta degli operatori, ma anche
attraverso alcuniservizi, come il fast
check-in, previsto per i clienti fide-
lizzatiattraverso il programma Gold
Plus Rewards. Recentemente, Hertz
haricevutoil premio Italian Mission
Awards come migliore noleggio per
iviaggi d’affari.
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Cresce il ricorso alle aste per vendere I'usato

1l caso/2
Second Life

giatorealungo termine produ-

ce circa un terzo del suo giro
d’affari, Poi, quando le quotazioni
delle vetture usate raggiungono va-
lori unitari elevati, come nel 2023,
accade che l'attivita di rivendita di
usato generi perl'interosettore circa
2,9 milioni di euro (fonte Aniasa),
portandonelle casse dei noleggiatori
quasi 600 milioni di euro in piti ri-
spetto all'anno precedente, pari a
una crescitain valore del 25%. Maun
conto ¢ fatturare, unaltro & fare utile,
1l margine sulla vendita dell'usato
dipende daldeltatra il prezzodiven-
dita,al netto delle spese di ripristino
e altri costi vari, e il valore residuo
che il noleggiatore aveva attribuito
all’auto nel momento in cui veniva
locata. Le analisi, quindi, assumono
perl'usatouna valenza vitale.

|_ avendita di usato per il noleg-

Valori residuiin calo

Secondoinumeridi Autovista Group
adaprile 2024 unavettura usatadi 36
mesi con circa 6omila chilomteri di
percorrenza € stata acquistata dai

professionisti del settore media-
menteal 53% del prezzodilistino, in
contrazione del 5% rispettoallo stes-
so mese dell'annc precedente. Si
prevede un calo del 3,7% dei valori
residui nel 2024, Oltre al calodeiva-
lori, € aumentato il numero digiorni
necessari per vendere un'autousata.
Ad aprile, i veicoli sono rimasti in
stock in media per quasi 58 giorni
prima che lavendita fosse finalizza-
ta, controi 51 giorni del 2023.

Strumenti pit efficaci

I noleggiatori per vendere 1'usato
utilizzano diversi canali. Il canale
numericamente pill importante &il
B2B, cioeé la venditaagliintermedia-
ri, i commercianti. Questo canale
viene gestitoinlarga parte attraver-
so dei portali d'asta che stanno di-
ventando sempre pil sofisticati,
con l'obiettivo di semplificare i
meccanismi di scelta e successiva-
mente di agire sui tempi di conse-
gnadelleautoacquistate. Per esem-
pio, in Arval, dove il 7o% delle ven-
dite & generato dal canale B2B che

conta circa 1.800 clienti, hanno
messo a disposizione dei clienti, se-
condo quanto afferma Emmanuel
Lufray, Remarketing Director, uno
strumento che visualizza il prezzo
dimercatosuscala nazionale e pro-
vinciale delle auto adisposizione e
che inseriscono nelle loro aste.
Inoltre, nella piattaforma pro-
prietaria dell'azienda dannoai clien-
tila possibilita diselezionare in anti-
cipoleautodiinteresse e quindies-
sere informati sulle aste dove queste
saranno presenti. Inoltre, durante
un’asta il cliente potra scegliere un
tipodimodelloodi marcadiinteres-
se senza perdere tempoa ripercorre-
retutta lalista. Illavoro éanche sulla
logistica dove 'obiettivo & di puntare
aridurre il tempo mediodi consegna
delle auto che oggi e di 12 giorni.

Usato in ri-noleggio

La vettura che rientra dal noleggio
produce fatturato anche rimetten-
dolain circolo attraverso il rinoleg-
gio che sta diventando un servizio
sempre pill strategico.

il lavoro & anche sulla
logistica: I'obiettivo &
ridurre il tempo medio
di consegna delle auto
che oggi édi 12 giorni

«Il Second Life, € oramaiun pro-
dotto consolidato» dichiara rac-
conta Antonio Stanisci, Commer-
cial and Marketing Director di Ald
Automotive. Nel 2023 sono stati
venduti 7mila contratti e 8milanel
2022. Labase clienti &, oramai, con-
sistente. La flotta relativa & di
2omila vetture e nei primi quattro
mesi del 2024 Aild ha stipulato
2mila contratti. Pit del 7o% dei con-
trattidel Second Life & generatosu
nuovi clienti, quindi, rappresenta
uno strumento di conquista inte-
ressante. Il canone & mediamente
pitibassodicircail 20/25%rispetto
al noleggio su auto nuove, Neiprimi
anni dilancioil 75% dei clienti era-
no privati, mentre negli ultimi due
anni si sono avvicinate molte azien-

de di piccole dimensioni.
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ono sempre pill nume-
rosi i veicoli, che, all'in-
terno delle flotte azien-
dali, sono dotati di di-
spositivi telematici, i co-
siddetti veicoli connessi. Nel2z024,
secondo le stime diffuse da Aniasa,
hanno superato quotaun milione,
includendo in questo calcolo sia
autovetture sia veicoli commerciali
leggeri. [lboom della mobilita digi-
tale & testimoniato anche da altri
numeri: il volume di dati sviluppati
dai veicoli connessi, ad esempio,
nel 2025 & stimato in circa 175 zet-
tabyte (ovvero trilionidigiga), con-
tro i 33 del 2018; la crescita del pil
abilitata dai nuovi regolamenti sui
datisara paria 270 miliardidieuro
entro il 2028; una percentuale in-
clusatrailio eil15% delle aziende
investe gia oggi sulle potenzialita
dei dati con progetti diinnovazione
che si basano proprio sul flusso di
informazioni garantito dalle tecno-
logie di connessione.
Secondo il Barometro delle Flot-
te Aziendali e della Mobilita 2024,
I'indagine annuale condotta da Ar-
val Mobility Observatory, sono
quasi6suioleaziendeche stanno
giautilizzando, o pensano di utiliz-
zare, entro i prossimi tre anni, i dati

Un milione

di veicoli

per la mobilita
connessa

Il trend. Sei aziende su dieci stanno gia
utilizzando (o lo faranno nei prossimi tre anni)
i dati attraverso piattaforme telematiche

provenienti daiveicoligrazieauna
piattaforma di telematica, mentre
il 43% ha gia veicoli connessiin flot-
ta. Il ricorso ai dati si dimostra oggi
efficace soprattutto per una miglio-
reallocazione delle risorse, per fa-
vorirelariduzione dei costiopera-
tivi e per una maggiore agilita nel
rispondere ai cambiamenti e agli
impegni normativi.

Inun panorama cosi dinamico, le
aziende che sioccupanoditelema-
tica stanno sviluppando strategie
ad hoce partnership con case auto
finalizzate ad essere sempre pill
protagoniste nel settore della mobi-
litadel futuro. Geotab, ad esempio,
haannunciato direcente un’espan-
sione della partnership con Mobili-
sights, business unit di Stellantis,
dedicataalla crescita dell’attivita di
data service dell’azienda. Grazie a
questa partnership i dati prove-
nienti dal dispositivo telematico in-
corporato direttamente neiveicoli
Stellantis possono essere facilmen-
te integrati nella piattaforma My-
Geotab, il software per le flotte
aziendali di Geotab, con la possibili-
tadifornire approfondimenti ana-
litici sulle prestazioni della flotta
relativia tutte le tipologie di veicoli.

Anche Hyundai é moltoattivain
questo campo e infatti ha da poco
annunciato la nascita di Hyundai

Connected Mobility, una nuovaen-
tita costituita per supportare
l'azienda nellasua transizione ver-
soisoftware-defined vehiclese co-
me fornitore di soluzioni di mobili-
taintelligenti, con I’obiettivo di of-
frire una gamma di servizi digitali
inauto e in-app, oltre a nuovi servi-
zi di mobilita, durante I'intero ciclo
di vita dei veicoli.

Recente é anchel'annuncio dello
sbarco in Italia di Michelin Con-
nected Fleet, che, secondoil Coun-
try Manager Enrico della Torre «ha
I'obiettivo di aiutare i gestoridiflot-
tead accelerare il loro businesscon
servizi di consulenza, basati su dati
estrumenti intelligenti con conse-
guente ampliamento delle infor-
mazioni disponibili, grazie alla
consulenza personalizzata da parte
di esperti unitaaun’attentaanalisi
delle prestazioniche sitrasformain
veri e propri pianidiazione finaliz-
zati amigliorare I'efficienza opera-
tiva della flotta».

Tra le novita in questo settore,
infine, & da segnalare anche lanuo-
va versione della piattaforma
LoJack Connect, una piattaforma
unica che integrai dati Oem, prove-
nienti dai dispositivi telematici
montatiabordodelle vetture dalle
case automobilistiche, con quelli

7

smart car. Nel segmento v

io (nella foto la pancia della Peugeot 3008) si fanno

stradasoluzioni di connettivita enline, aggiornamenti Ota e servizi digitali di bordo

registrati dai sistemi avanzati di
LoJack, con I'obiettivo di avere un
controllo costante e puntuale sul
parco veicoli e sulle singole auto,
che ne rafforza la sicurezza e au-

menta l'efficienza.
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