GIANLUCA DI LORETO

dl Bam, e loblettlvo piu importante per il mercat
in crisi dovra ripensare anche le logiche della

a pandemia ha condizionato pe-
santemente il mondo automoti-
ve, nel 2020. All'inizio, l'interru-
zione della produzione mondiale
e la chiusura delle reti hanno
portato a un tracollo delle vendite. Poi, & se-
guita una lenta e graduale riapertura, a par-
tire dai mesi estivi. Ma |'incertezza economi-
ca e la nuova ondata di contagi hanno taglia-
to le gambe alla ripresa. E, ora, che cosa ci
dobbiamo attendere? L' abbiamo chiesto a
un "guru” del settore, Gianluca Di Loreto, di
Bain & Company. Che ha parfato di tutto, dal-
la mobilita alle vendite online, dipingendo un
universo in tumultuosa trasformazione.

Che cosa & successo negli ultimi mesi
nel mercato italiano e qual @
la previsione di chiusura del 20207
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Il Covid, con if suo impatto nel primo e nel
secondo trimestre, ha portato una ventata
d'incertezza non caratteristica del settore.
Quest'ultimo era gia soggetto a svolte epo-
cali, come l'elettrificazione e la guida auto-
noma, e di fatto il 2020 ha costretto le Case
a fare scelte coraggiose. Se prima si prova-
vano a perseguire pill opzioni strategiche,
ora bisogna buttare giti qualcosa dalla torre.
Che sia una motorizzazione o un modello,
questo dipendera dalle aziende. Noi preve-
diamo una chiusura d'anno a doppia cifra
negativa: resta da capire, al calo dei volumi
gia consolidato con i dati di novembre,
quanto si andra ad aggiungere come con-
trazione dei valori. Perché, se i primi scen-
dono del 30% circa, non & da escludersi una
riduzione pure superiore dei margini, dovu-
ta ai maggiori sconti applicati.

Che cosa servirebbe, a questo punto,
per rianimare il mercato italiano?

Credo che servano certezze. L'imprendi-
toria, soprattutto quella italiana, & abituata
alavorare in un contesto non facile, dal pun-
to di vista della struttura dei costi fissi e del-
la burocrazia. | nostri imprenditori sanno be-
nissimo che cosa devono fare in una situa-
zione mutevole. E questo & uno dei loro
punti di forza, non soltanto nell'automotive.
E chiaro, perd, che se un giorno si spinge l'e-
lettrico, un altro si recupera l'endotermico e
l'altro ancora s'includono monopattini e bi-
ciclette, cio non aiuta chi fa impresa e deve
decidere dove allocare i fondi. Ci sono tran-
sizioni “chiamate" dalla tecnologia, come la
guida autonoma, e cambiamenti guidati dai
consumatori, come |'ascesa delle Suv. Poi ci
sono svolte condotte in parte dal consuma-
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@ partner di Bain & Company,
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tore e in parte dalle modificazioni normative,
tipo l'elettrificazione, spinta in conseguenza
delle limitazioni europee sulle emissioni. In
tutto questo, gli incentivi sono i benvenuti,
nella misura in cui risultano coerenti con la
struttura del mercato italiano: non siamo in
Norvegia, abbiamo a che fare con un parco
circolante pieno zeppo di automobili Euro 1,
2, e 3. Di questo dobbiamo tener conto. Si
parlatanto di quale tipo di vetture immatri-
colare; penso che sia piti impellente, invece,
la discussione su quali togliere dalla strada.
Non e un dettaglio. Rischiare di non cambia-
re una Euro 2 per cercare di capire quale
Euro 6 introdurre & un dibattito che deve
durare il tempo giusto. L'importante & svec-
chiare il parco circolante per ridurre gli in-
quinanti, poi il consumatore fara le sue scel-
te, secondo le preferenze e il portafoglio.

Che, nel 2021, non sara tanto
‘gonfio". Vedo, pero, che si
stanno sviluppando - per la
verita, gia prima del Covid -
formule un po' nuove, non le-
gate alla proprieta, ma al possesso e alle
esigenze di mobilita. Perché |a gente deve
comunque muoversi, Quindi il punto & ca-
pire quale sia la formula migliore per ognu-
no. Non cambiano le esigenze di mobilita
cambia il modo di soddisfarle.

Secondo lei, in questi mesi il cliente
italiano ha provato sempre piti formule
alternative all'acquisto classico?

Penso di si. Per quella che & la nostra
esperienza, le Case - coadiuvate dalle finan-
ziarie - hanno fatto un salto in avanti in
creativita, con soluzioni alternative. Non che

\ NON MUTANO LE ESIGENZE
- DIMOBILITA, MA SOLTANTO
ILMODO DI SODDISFARLE /i

prima della pandemia mancassero idee, so-
lo non c'era l'esigenza di farvi ricorso. Ora la
crisi ha spinto il consumatore a ridurre la ca-
pacita di spesa e ad aggrapparsi a quelle
poche certezze che possono essere garan-
tite. Quindi, una rata fissa, senza anticipo né
sorprese, tipica del noleggio a lungo termine,
offre garanzie che l'acquisto non pud dare,
perché si evita il problema del valore residuo.
Mentre prima il noleggio a lungo termine era
tipico delle aziende, gia da due o tre anni si
assiste a una sempre maggior diffusione di
questa soluzione tra i privati. Credo che, in
particolare nel secondo semestre 2020, 9
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= questo mercato sia aumentato in modo
considerevole, anche se & difficile avere nu-
meri certi, perché |'auto resta di proprieta
del noleggiatore. Ma & un fenomeno molto
importante, che si sta facendo strada assie-
me a quello che definiamo il medio termine,
cioé le formule di noleggio tra uno e 12-24
mesi. Soluzioni che prima non esistevano e
di cui gia parlammo con Confindustria No-
leggio, sostenendo che i confini temporali si
stessero fondendo. Quello che prima era se-
parato - il noleggio a breve e a lungo termi-
ne, il primo sotto un mese (il rent a car) e il
secondo sopra i 36 mesi -, ora converge.
Prima c'era un buco tra un mese e 24 mesi.
Ora, invece, ci sono aziende che vogliono
noleggiare veicoli soltanto per alcuni mesi,
oppure privati che cercano un'auto per un
breve periodo. Si stanno spingendo tantis-
sime formule. Poi la domanda vera & se que-

Per le reti distributive
sara fondamentale
sviluppare in fretta

canali digitali,

che possano
accompagnare

il potenziale cliente

a un'efficace
scoperta del prodotto
all'acquisto.

Poi la finalizzazione
del contratto potra
avvenire anche in
concessionaria (sopra)

ste rimarranno, una volta finita
I'ansia da pandemia.

\ LA PANDEMIA HA INSEGNATO

CHE BISOGNA SEMPLIFICARE

Bisogna vedere, insomma, se
il provvisorio diventera
consuetudine...

Per cambiare le abitudini della gente,
serve tempo.A giugno, in uno studio con IA-
niasa, abbiamo intervistato un migliaio di
italiani. Dai risultati era chiaro come le abi-
tudini di mobilita stessero cambiando: non
per scelta, ma perché non ci si fidava pit dei
mezzi pubblici. C'e stata quindi la corsa a ti-
rare fuori dal box le seconde e terze auto di
famiglia, Euro 1, 2 e 3. Altro che sostenibili-
ta. Tutti dicono che la pandemia ha portato
uh miglioramento sulle strade; invece il traf-
fico, quanto a emissioni, & di qualita peggio-
re. Lentamente si potrebbe tornare alla nor-
malita, ma quanto rimarra di queste nuove

L'OFFERTA DEL PRODOTTO 7] :

abitudini sara da vedere. Regole generali
non ce ne sono, in pitl ogni Paese reagisce
in modo diverso. E le cose cambiano di me-
se in mese: nel mondo delle Case e della
componentistica, che in Italia rappresentano
una bella porzione di Pil, abbiamo osservato
nel periodo luglio-ottobre che gli ordini era-
no molto positivi, in alcuni casi superiori a
quelli del 2019. La seconda ondata ha raf-
freddato gli animi, dando il colpo di grazia a
un 2020 che stava ripartendo. Pero la do-
manda c'¢, bisogna soltanto agevolarla, non
bloccarfa. E non sono certo i monopattini la
soluzione per gli italiani. Va ricordato, infatti,
che nelle metropoli (dove vediamo diffon-
dersii monopattini) le immatricolazioni rap-
presentano appena il 15% del totale: quindi
bisogna garantire una mobilita sostenibile
anche nelle realta medio-piccole.

Nell'immediato, le vendite di auto ibride
e full electric cresceranno ancora?

In ltalia, nel 2020, I'elettrico/ibrido plug-
in e passato dal 0,7 a al 2,9%. Le immatri-
colazioni sono cresciute in valore assoluto
(+20 mila), ma quelle endotermiche sono
crollate di quasi mezzo milione. Le alimen-
tazioni green vanno senza dubbio incenti-
vate, sapendo, pero, che non tutti i casi d'u-
tilizzo del veicolo possono sposarsi al meglio
con tali motorizzazioni. Nell'ambito urbano i
modelli elettrificati vanno molto bene, ma, a
0ggi, non sono proprio per tutti. Sono con-
vinto, pero, che la quota di elettriche e ibride




continuera a salire velocemente, contri-
buendo a rinnovare il parco. Finalmente, poi,
@ stata posta una maggiore attenzione sul
processo di digitalizzazione della vendita.
Lltalia, in questo, & sempre stata un po'il fa-
nalino di coda. Nel settore auto le vendite
pure online costituiscono una quota trascu-
rabile. Intanto, perché le transazioni online
comportano un pagamento anticipato, fatto
che in Italia ha sempre creato una certa ri-
trosia. Si potrebbe pero ribattere che la Tesla
vende bene in rete, e le sue auto non costa-
no poco. Primo, la Casa americana & partita
molto bene e strizza l'occhio a clienti ab-
bienti. Secondo, bisogna renderle merito di
avere una gamma di tre modelli (con un
quarto in arrivo, la Y, ndr), con poche com-
binazioni. E un'esperienza d'acquisto che,
quanto a semplicita, non & molto diversa da
quella di un iPhone. Cosi, per vendere una
Tesla bastano poche concessionarie. Ma se
i volumi dovessero aumentare di molto, al-
lora ci vorrebbe una rete adeguata e capil-
lare. Se invece volessi un modello di qualsia-
si altra marca, con moltissime combinazioni,
tanti allestimenti e accessori, sarebbe un'e-
sperienza non nata per l'acquisto online.
Credo che la pandemia abbia insegnato a
tutte le Case che bisogna semplificare |'of-
ferta. E quando parlo di vendita online, non
mi riferisco per forza alla transazione: si puo
"vendere" in rete 'esperienza del prodotto,
poi laccordo viene finalizzato in concessio-
naria. Di sicuro & un primo passo.

Come vede, nei prossimi mesi,
la situazione del mercato italiano?

Molto dipendera da quello che il governo
mettera sul piatto per tranquillizzare il con-
sumatore. Non servono incentivi di un mese
e mezzo o due, ma una finestra temporale
piti lunga, che permetta al cliente di ultima-
re con calma il processo d'acquisto (posso-

no servire anche sei-otto settimane). Credo

chea contare, piti del'onda lunga della pan-
demia, sara l'impatto sul Pil. Il settore auto,
obiettivamente, & in forte difficolta: non
parlo tanto dei costruttori, quanto della fi-
liera, della rete. In un nostro studio pubbli-
cato qualche mese fa proprio da Quattro-
ruote, abbiamo immaginato una certa per-
centuale di chiusure tra i concessionari, che
non & necessariamente negativa. E non lo &
se si verificano delle concentrazioni, a pari-
ta o quasi, d'impiego e punti vendita. Biso-
gnera immaginare - e il 2021 sara l'anno
chiave - una nuova filosofia distributiva, in

cui non si potra pit prescindere \ IN UN PROSSIMO FUTURO

dall'avere una presenza online, tipo
Tesla. Che non vuol dire solo veridere
in rete, ma garantirsi un rapporto di-
gitale fino all'acquisto. Perché, se & vero che
aumentano le quote di noleggio e mobility
service, 0 pay per use, e i clienti noleggiano
le auto dagli specialisti, i costruttori perdo-
no sempre pitl il contatto con i consumato-
ri. Gi sono marchi in cui il 50% delle vendite
& rappresentato da noleggi: le Case, dun-
que, non conoscono il driver. Se tale formu-
la dovesse esplodere pure tra i privati, la
percentuale potrebbe andare ben oltre. E
una Casa non potrebbe permettersi di non
sapere chi e |'utilizzatore finale di una tale
quota, perché non potrebbe pil profilare il

CAMBIERA ANCHE IL RUOLO

DEL CONCESSIONARIO I

cliente. Occorrera inventarsi un nuovo modo
di dialogare con i consumatori, formule di-
verse di vendita o gestione del possesso.
L'industria si pone delle domande e in futu-
ro cambiera pure il ruolo del concessionario:
bisognera vedere se quest'ultimo continue-
ra a esistere o se ci sara piuttosto un ope-
ratore che offrira una serie di servizi legati
all'auto, non necessariamente soltanto l'au-
to. In sintesi, occorrera per forza ridurre il
costo della distribuzione, un processo che
dovra essere realizzato insieme, dalle Case
e dai concessionari.
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