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Obiettivo 2030, nel disegno incentivi
il Panel intravede una possibile ripresa

Gennaio segna il settimocalo /7~ =\
mensile consecutivo a doppia
cifra, -19.66%, per 107.814
consegne. Il peggior gennaio )
commerciale dell’auto in Ita-

tia dal gennaio 1980. La pre-
visione del Panel (-6,50%),
eccessivamente ottimistica,
inficiata dal giorno lavorativo
in pitt su gennaio 2021 e dal
mancato rinnovo degli incen-
tivi. Adesso, al momento di
andare in stampa, si parla di
approvazione di nuovi incen-
tivi per il 2022 e per gli anni a
seguire, ma ¢ tutto da confer-
mare. Nelle concessionarie
del Panel c’¢ qualche segnale
positivo: raccolta ordini ri-
spetto a dicembre, +3,5%;
quota preventivi convertiti in
ordini al 22,2%:; raddoppiano \.
1lead, con una quota direaliz-

zo contratto che sale al 5.7%. Otto la media-vendite per venditore.
Pitl cauta la previsione di febbraio, -16,3%. con un ricorso alle
Km0 previsto al 6,3%. Ancora lontana dalla realta del mercato la
previsione riguardante le auto ad alimentazione alternativa
(36.8%). che a gennaio hanno contato per oltre il 50% delle imma
tricolaziom. (4 paging 3)
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Gigafactory a Termoli, il Governo ha
pronti 639 milioni e aspetta Stellantis

Dopo mesi di dialogo, non sempre tacile e che ha visto interveni-
re anche il Copasir, il Ministro dello Sviluppe economico Gior-
getti ha annunciato che sono pronti 639 milioni per sostenere la
nascita a Termoli della Gigafactory del Gruppo Stellantis. 11 1°
marzo il Ceo Carlos Tavares presentera il Piano strategico a lun-
go termine del Gruppo, in quella occasione, o quanto meno per
quella data, il nodo dovrebbe essere sciolto. Il processo di elettri-
ficazione annunciato nel luglio scorso da Tavares prevede la crea-
zione di tre Gigafactory Stellantis in Europa, con Francia e Ger-
mania gia scelte per ospitame due. (A4 pagina 7)
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Piano Automotive, 1 miliardo I'anno
per 8 anni su transizione e incentivi

“Un miliardo I'anno per 8 anni, per accompagnare la transizione
tecnologica, utili a convincere tutti i soggetti della filiera italiana
che possono affrontarla avendo a fianco lo Stato™: cosi, dopo il
Consiglio dei ministri del 18 febbraio, il Ministro dello Sviluppo
ecaonomico Giorgetti sul Piano per I’ Automotive. Non € stato an-
cora definito come i fondi verrano distribuiti tra sostegni alla fi-
liera e incentivi destinati invece al mercato, anche se Giorgetti ha
parlato di “incentivi pet le auto eco-compatibiii, non solo Ev ma
anche tbride...”. (4 pagina 6)

Cappella (Federauto): “Agenti e non
Dealer: perché noi vediamo solo rischi”

Intervento di Francesco Cappella, Vicepresidente di Federauto
con delega agli Affari Europei, sul tema del passaggio dal con-
tratto da Concessionari a guello da Agenti: “H ruolo di “genuine
agent’ € una cosa, Iinterpretazione che se ne fa un’altra. L im-
patto negativo su fatturati e soprattutto margini € evidente ¢ inso-
stenibile. Nostro obicttivo é evitare lo svilimento imprenditoria-
le™. (4 pagina 8)

Viano (Aniasa): “Nella transizione
I'opportunita di essere protagonisti”

Intervista Alberto Viano. presidente di Aniasa: dai programmi
dell’ Associazione che guida da poco piu di un mese (“Andremo
in continuita con il recente passato™) alla situazione del noleggio
("Serve il prodotto. specie per il Breve termine™), dalla transizio-
ne ecologica e tecnologica (“Frenare non ha senso. E il nostro va-
lore, 1n questo passaggio, € anche sociale™) al rapporto con 1 Dea-
ler (“I1 tema & Fevoluzione. non 1l conflitto™). fDa pagina 10)

Europa, gennaio da record negativo
Gia perso un terzo del targato sul 2019

La mancanza di prodotto € I'onda lunga del Covid, cut 51 sono so

vrapposti i costi dell’energia e i venti di guerra, Risuttato: i 30 mer-
cati europei hanno raccolto a gennaio 822mila immatricolazioni,
record negativo che equivale a un calo del 2.4% tendenziale e aun
-32,9% su gennaio 2019: cosi, in un solo mese, 11 2022 ha gia per-
duto 403mila targhe rispetto ai volutm pre-pandemia. (Da pag. 63)
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Viano (Aniasa): “Opportunita nella transizione,
il noleggio & pronto a un ruolo da protagonista”

Alberto Viano, 49 anni, Ceo di LeasePlan
[talia, ¢ da poco pit di un mese Presidente
di Aniasa, I’ Associazione nazionale indu-
stria dell’autonoleggio, sharing mobility e
automotive digital. Quattro anni di man-
dato (al 2025), un programma di lavoro in
continuita con il recente passato e insieme
I’attenzione costante all’evolvers: degli
scenari di settore.

Come ¢ cominciato questo nuovo per-
corse?

“Con il lavoro sui tavoli gia aperti dalla
precedente presidenza, senza interventi di
rottura, ma anzi rinforzando alcuni proget-
ti. | punti su cui pil insistiamo oggi sono
quelli legati alla transizione tecnologica
ed ecologica del parco circolante. il ruolo
delle nostre associate in questa transizio-
ne, con tutte le forme di utilizzo dal car
sharing al Breve e Lungo Termine, ¢ a
quel punto anche la richiesta o delle pro

poste per avere una tassazione adeguata:
non chiediamo un trattamento di favore
ma di coerenza, perché oggi abbiamo una
tassazione parecchio difficile e incoerente,
e i sussidi non aiutano. E poi c’¢ il tema
della necessita di avere auto, e questo € un
tavolo aperto con i Costruttori”.

Un problema che tocca Pintera indu-
stria...

“Ne siamo certamente consapevoli, ¢ al
lempo stesso sappiamo anche quanto sia
imporiante e urgente per il Noleggio a
Breve Termine riuscire ad avere auto per
soddisfare quella che dovrebbe essere una
robusta ripresa della domanda, non solo
per business travel ma anche per turismo,
a partire dal periodo della Pasqua™.

Quali sono i segnali ricevuti in guesto
senso?

“Quello che vediamo & che oggi non c’¢
alcun segnale materiale di riduzione della
tensione sulla filiera produttiva rispetto al-
lo scorso anno. Anzi, I’anno & cominciato
con una filiera molto stressata, lo vediamo
molto bene. Le immatricolazioni sono
basse, ma non € un tema di domanda quan-
to piutiosto di assenza di prodotic. Lo
scorso anno sembrava che la crisi si sareb-
be risolta tra il 3° ¢ il 4° trimestre: cosi non
¢ accaduto, oggi le prospettive sono che si
risolva nel 3° trimestre 2022”.

Nel frattempo quali sono le confromisu-
re adottate?

“Questo shortage ci costringe a tenere le
auto piu a lungo, perché ovviamente ab-
biamo bisogno di continuare a garantire
mobilitd. Si sta aflungando il cicle di vita
delle flotte esistenti, percié facciamo fati-
ca a crescere, ¢ addirittura alcuni di noi

10

stanno decrescendo. Per continuare a of-
frire un certo livello di servizio P’usato &
un’opzione, ma € chiaro che si tratta di u-
na soluzione tattica, a lungo termine fini
sce per essere poco soddisfacente per I'u-
tente™,

In un quadro generale di sofferenza,
per le ragioni
note, dalla
Pandemia alla
carenza di pro-
dotto, ’anda-
mento del 2021
é stato comun-
que a due velo-
citd, con Breve
Termine e car
sharing pi pe-
nalizzati  ri-
spetto al Nlt. Il
2022 cosa sta
dicendo?

“Gennaio ¢ sta-
to un mese mol-
1o difficile, quindi non so se il primo tri-
mestre sard molto brillante. Lavoriamo
per recuperare il terreno perduto e presen-
tarei pronti, parle di Breve Termine e car
sharing, dal periodo della Pasqua, cosi da
riuscire ad avere una ripresa robusta della
domanda. Le aperture sulle normative an-
ti-Covid circa la facilita a viaggiare, sulle
quali sembra esserci consenso a livello eu-
ropeo, ci lasciano ben sperare, anche se
poi resta il tema della disponibilita di auto
per soddisfare la domanda. Quanto al Lun-
go Termine, immatricola meno di quel che
potrebbe, sta un po’ soffrendo perché ov-
viamente le auto pit vecchie sono quelle
che meno rispettano la proposta di vettura
sostanzialmente nuova che caratterizza
tutto il nostro settore, ma fino ad ora ha di-
mostrato un minore impatto in termini di
perdita di business rispetto al Breve Ter-
mine. I} risvolto importante & che la con-
trazione del volume delle immatricolazio-
ni si riflette sul mercato dell’usato: riceve
meno auto, quindi soffre la mancanza di
offerta e guesto determina 1’incremento
dei prezzi. Tema che non va sottovalutato:
il ruolo dell’usato del noleggio tutto, il

VALORE

“I’assenza di prodotto
pesa, ma la nostra
funzione non cambia:
rendere possibile
I'accesso ad auto

piu sicure e pulite”

Atberter Viana,
Presidente Amasa

LungoTermine in quanto a volumi in par-
ticolare, &€ molio importante, perché con-
sente di accedere a vetture che hanno ca-
ratteristiche di emissioni, di climalteranti e
di inquinanti, nonché di efficienza e di si-
curezza, molto vicine a quelle delie vettu-
re nuove ma con investimenti pill bassi per
utenti che non sono intensivi, che percor-
rendo 10-20mila chilometri all’anno, han-
no una durata residua su un’auto piuttosto
Junga. Questo tipo di usato oggi non ¢’é,
perché manca il nuovo™.

Intanto, I’'NIt registra una crescita dei
privati.

“1l trend é questo, i dati consuntivi del
2021 li emetieremo pil avanti, oggi ne ve-
do circolare alcuni che non sono perfetta-
mente coerenti... Certamente, con il no-
leggio offerto anche in concessionaria,
che ¢ il luogo tipico dove il privato con-
clude i contratii di acquisto e di noleggio,
e per clienti che abbiamo determinate esi-
genze di mobilita, di disponibilita di vettu-
re, ci aspettiamo una crescita ulteriore”.

Guardando avanti, al 2022 ma anche ol-
tre, quali soneo le prospettive per il busi-
ness?

“L’ltalia ¢ un mercato di sostituzione di
auto, abbiamo una demografia negativa,
difficile credere che possa essere un mer-
cato con grandi margini di crescita in ter-
mini di numeri assoluti, anzi. Le prospet-
tive di crescita per not sono prospettive
che hanno un valore aggiunto, per il so-
ciale anche, che & quello di favorire la
transizione verso auto che abbiano stan-
dard di sicurezza sempre piu alti ¢ di e-
missioni sempre pil bassi. Per cui, se og
gi ¢’¢ effettivamente una transizione tec-
nologica che sostiene una transizione eco-
logica - e speriamo che i due minister
principalmente coinvelti le sostengano
entrambe —, la prospettiva ¢ che questo
dia un ruolo da protagonista a tutte le for
me di noleggio, perché di fatto aumentano
la competitivita di auto che hanno costi di
utilizzo piu bassi. Li vediamo una grande
prospefiiva di crescita, tencnde anche
conto del fatto che la quota percentuale
del noleggio che gia stiamo osservando
sulle tecnologic a basse emissioni, dall’i-
brido elettrico all’elettrico puro, & signifi-
cativamente superiore. Per cui possiamo
accompagnare questa transizione che rap-
presenta per la nostra industna un’interes-
sante prospettiva di crescita™.

Sull’elettrico, quali riscontri avete da
parte dei clienti?

“Oggi nel noleggio abbiamo percentuali di
immatricolato superiori all’acquisto, la
forma nella quale siamo dominanti ¢ I'i
brido plug-in. Per I’elettrico puro abbiamo
comunque il tema delle infrastrutture, che
non ¢ stato affrontato in modo sufficiente-
mente strutturale. Bisogna lavorare se si
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I noleggio in Italia, NLT + NBT autovetture
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vuole favorire questa transizione per crea-
re un ecosistema giusto, Oggi I'ecosiste-
ma stradale italiano ¢ progettato per le au-
to a combustione. Se & vero che ’auto e-
lettrica oggi pud avere un’autonomia che
non raggiunge il 100% di comparabilita ri-
spetto al termico, € altrettanto vero che le
infrastrutture di ricarica sono carenti. Bi-
sogna percid creare un sistema di fiducia
che invogli il cliente a sostituire il termico
con I'elettrico, & necessario che la rete sia
realizzata. Invece siamo un po’ fermi, e
questo ¢ deludente. Per avere una transi-
zione di massa bisogna raggiungere stan-
dard europei, dai quali siamo lontani. Mi-
glioriamo, ma molto lentamente”,

Quali segnali vengono dal confronto
con le istituzioni?

“Stiamo cercando di avere una discussio-
ne positiva. Il riflesso condizienato delle
itnmatricolazioni di gennaio, che ha porta-
to alla richiesta di incentivi a concorso,
dove si stanziano soldi fino a esaurimento,
€ stato messo in forte discussione dal mi-
nistro dell’Economia, e questo lo voglio
leggere come un fatto positivo, come par-
te di quella risposta strutturale che stiamo
chiedendo da tempo. E necessario fare un
piano di lungo termine, con incentivazioni
che siano decrescenti in modo da favorire
un’accelerazione della transizione. Dopo-
diché & necessario avere un’infrastruttura
di ricarica, naturalmente. E qui siamo fer-
mi, se pensiamo anche al PNRR, dove ci
sono 740 milioni per |'infrastruttura di ri-
carica ma non € stata fatta nemmeno una
presentazione...”.

Come vi spiegate questo immobilismo?
“Vediamo che oggi c'é grande preoccupa-
zione dell’impatto occupazionale e sul tes-
suto imprenditoriale della transizione al-
Uelettrico. Questo lo capisco fino in fon-
do. Perd bisogna aiutare a fare questa tran-

sizione, che é globale. Il mercato della
componentistica italiana fornisce i Co-
struttori globali, non quelli italiani che
vendono in Italia. Se anche !’[talia deci-
desse di non adottare I’¢lettrico per preser-
vare il motore a combustione interna per-
ché ¢ uno dei fattori di unione della nazio-
ne, i numneri che I'ltalia fa di immatricola-
to - sono due anni che siamo intomo al mi-
lione e mezzo, e veniamo da anni in cui si
sfioravano i 2 milioni -, non sono numeri
che possano consentire di mantenere in [-
talia una filiera di componentistica per i
motori termici, perché quei motori sono
prodotti per auto che vengono vendute a
livello globale e a livello globale la transi-
zione ¢’é. Quindi ¢ meglio se si cerca il
modo di gestirla, invece dirifiutarlao di e-
vitare di realizzare le infrastrutture di rica-
rica credendo cosi di proteggere I"occupa-
zione ¢ I'impresa che produce componen-
ti per i motori termici”.

Altro argomento, altrettanto delicato: il
vostro rapporto con i Dealer a livello di
categoria, non sempre semplice in que-
sti ultimi anni - e facciameo riferimento,
per cominciare, al tema della disparita
di trattamento ricevuto dalle Case auto,
questione pit volte sollevata da Fede-
rauto.

*Ogni soggetto che € sulla catena del valo-
re dell’auto ha un valore, e quel valore

DEALER

“I tema & I'evoluzione,
non il conftitto. Per noi
I’obiettivo non &
sostituirli, ma aiutarli
a dare al cliente

la risposta migliore...”

glielo da il mercato. Faccio fatica a fare la
sintesi di una posizione della nostra asso-
ciazione rispetto ai Dealer. Molte detle no-
stre associate lavorane con i Dealer, con
grande successo e con reciproca soddisfa-
zione. Sicuramente é vero che la quota di
mercato che il noleggio, in tutte le sue for-
me, intercetta & una quota che si sottrae al-
’acquisto diretto. Per il Dealer il tema &,
secondo me, diventare un hub di servizi,
piut che essere soltanto il soggetto che
chiude la vendita. Perd vedo che ci sono
Dealer che hanno adottato il noleggio e
che sono diventati importanti hub di servi-
zi dove, una volta che € entrato e ha scelto
la sua auto, il cliente decide poi la forma
con cui la vuole utilizzare, e tra queste ¢’é
il noleggio. Credo che sia un tema di evo-
luzione e non di conflitto. I rapperti con i
Dealer professionalizzati sono destinati ad
avere uno sviluppo, e credo che possa es-
sercianche per i Dealer — in una situazione
in cui I'immatricolato & sceso e incuic’é
una preferenza per il servizio — una chia-
mala a essete parte di questo processo. Al-
ternativamente temo che alcune Dealer-
ship possano non avere una tenuta econo-
mica, nel senso che i numeri cambiano,
sono diversi, sono pitl bassi, e per di pil
¢’¢ uno spostamento verso 1'utilizzo piu
che sulla proprieta”.

In generale, spesso si fa fatica ad accet-
tare il cambiamento, 1a tendenza ¢ di-
fendere modelli di comportamento ai
quali si & abituati, anche e soprattutto
nel business.

“E un atteggiamento che ho visto spesse in
[talia e che non ha portato fortuna. Guar-
diamo cosa hanno fatto i Costruttor:: han-
no cambiato significativamente il prodot-
to per rispondere al mercato e questo cam-
biamento di predotto per 'auto in sé porta
un cambiamento dei servizi abbinati. Que-
sto cambiamento € un fatto, non & una de-
cisione che si possa guidare. Tanto piu si
riesce a rispondere in maniera adeguata al
mercato che cambia, tanto meglio . Pen-
sare di resistere, e magari chiedere al legi-
slatore di stanziare soldi anche per orga-
nizzare megho la resisienza a una transi-
zione di qualsiasi tipo, e qui potremmo
parlare di ‘transizione economica’, credo
che non abbia molto senso”.

Altra domanda che nasce anche in seno
ai Dealer ed ¢ legata al vostro ruole: no-
leggiatori, oppure venditori di auto?
“Noi abbiamo una voglia matta di aiutare i
Dealer a dare la risposta migliore ai loro
clienti, che sia I'acquisto o il noleggio.
Vorret anche un po’ sfuggire all’idea di
trade-off tra noleggiatore e Dealer. E chia-
ro che siamo un soggetto che insiste sulla
stessa parte della catena del valore, perd
non abbiamo la capacita e neanche credo
la volonta, nessuno di noi, di sostituirci at
Dealer”.




