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Rivoluzione della finanza per 'automotive

Il confronto

Dati in milioni di euro

NOME SOCIETA REVENUES EBIT ROE
Daimler Mobility 27.699 1.436 9,8%
Toyota Financial Services 17.308 3.968 10,5%
Bmw Financial Services 30.044 1721 112%
Volkswagen Financial Services  40.778 3.012 8,8%
Renault- RCI Banque 3138 990 9,3%
FCA Bank 993 672 13,7%
PSA Banque Finance 2086 926 14,0%
Ford Credit 2561 2.215 20,0%

Lo scenario

Le banche dei colossi auto
spinte a nuovi business
per non perdere quote

Alberto Annicchiarico

Lafinanzaperlautomotiveé nel pie-
no diuna profonda trasformazione.
La disruption, come si dice in questi
casi, @ iniziata. Gli incumbentdella si-
tuazione sonolebanche ele societadi
servizifinanziari strettamente legati
alle case costruttrici. Quelle che in
gergo sono definite captive. Giganti
cherappresentanocircail 0% diun
mercato da2oo miliardi di euro (Po-
laris Market Research)e che dovrebhe
crescereauna mediadel 7% (Cagr) di
qui al 2028, oltrei 330 miliardi.

«I gruppi automobilistici - com-
menta Luigi Mastrangelo, partner di
Deloitte - faranno levasempre di pilt
sulle captive per sostenere la propria
profittabilita, ma stanno anche
espandendoilloro business nei servi-
Zi per la mobilita. Le societa che sa-
prannoesser pill efficaci in tale pro-
cesso di trasformazione avrannoc
maggiori possibiliti di successo».

Secondo gli esperti se le banche
captive, da Daimler Mobility a Psa
Banque ¢ Fca Bank, fino a Volkswa-
gen Financial Services, non sapranna
adattarsi ai nuovi equilibri tra busi-
ness diversi rischiano di perderefino

aunquartodeilorovolumi. A sfidarle
sonoigigantidel noleggio come Ald
(che haalle spalle Société Générale),
Arval (Bnp Paribas), Leaseplan (di

proprietadi investitori e fondi, manel
mirine di Santander e SocGen) e la
stessa Leasys, societd di Fca Bank,
leader italiana, che haserviziinnova-
tivi gia trale sue offerte. Ma anche i
grandiplayer del creditoal consumao
e nuovi protagonisti, che offrono so-
luzionidileasing flessibile e servizia
valore aggiunto, dall’inglese DriveE-
lectric all’clandese ChangeMyCar.

Uneuropeo su due non vede pill
il possessodell’auto, con le relative
incombenze di spese e manutenzio-
ne, come unanecessiti. Questo vale
ancoradipill perlegiovani genera-
zioni. Non & pensabile, quindi, di
stare sul mercato senza offrire ser-
vizi multi-brand che rientrano sotto
la definizione di Car as a service
{Caas) e comprendono il pay-per-
use(cisiabbona e poisipagal'auto
per quanto si utilizza). Servizi che
nel acoo non valevane piti del 5,4%
del businesstotale nel 2030 saranno
I'11,9%. Mentre le forme pill tradi-
zionali di vendita (CaaA ocarasan
asset)perderanno1o punti,all’85%
(fonte Roland Berger). A questo si
aggiungail ruolo sempre maggiore
del mercato dell’'usato (in pienc
boom in Italia), che vedra imporsi
forme di leasing sempre pili flessi-
bili e abbonamenti.

«Quale futuro? Non & dettochefra
cinque anni i grandi player siano gli

Nota: Dati globali la cui fonte sonoireportannualiconsolidati delle capogruppe, accessibili attraverse il
lro sitointernet (tielaborazione Deloitte). A causa delle diverse metodologie di classificazione del bilanclo
relative ai diversi standard contabili utilizzati (e.g. IFRS; Forrm 10-K), idatiriportati possononon essere
completarnente comparabill. Per quanto riguarda Toyota Financial Services, idati fannotiferimenitoal
Fr21,cioéal periodo01/04/ 20 - 31/03/21; Ivalori delle societi riportati in qualsiasi altravalutasono
stati convertiti ineuro, considerando il tagsedi conversione mediodellanne in questione. lltassodi
conversione dellavalutaé tratto dal tasso di cambio storico fornito nel sito web di Oanda . Fonte: Deloitte

stessidioggi - spiega Marco Santino,
partner di Oliver Wyman - anche se
una rete nel business delle aute serve
elibridizzazione del modello di busi-
ness égidin corso. Non dimentichia-
mo il peso dell'usato, che sostiene i
metoedi tradizionalidivendita e sosti-
tuzione». Dove possano perdere ter-
renole banche captive? «Per esempic
la disintermediazione si insinua nel

noleggioalungo termine. Sononutte
societa che hanno dietro undealero
un broker. Ma anche il rapporta con
i concessionari cambia. Il dealer offre
unfinanziamento, e dovrebbe essere
quello della captive, ma pud offrirme
ancheuno diunasocieta di creditoal
consumo, perché guadagna di piti».

Secondao Nicola Morzenti, pariner
di Roland Berger il problema dell’of -
fertacaptive & che «l'intermediazione
tra casa automobilistica e cliente fi-
nalelimita moltol'efficacia dell'offer-
ta captive, oltre al fatto che il canale
digitale chiama decisioni piliconsa-
pevoli del cliente». Quanto al sub-
scription modele all'usato «stannogia
avendoun impatto sul canale di ven-
dita tradizionale, essendo sempre
menc idealer monomandatarin.

Lo sannobeneinoleggiatori. «La
pandemia - commenta Giuseppe Be-

nincasa, direttore generale Aniasa,
associazione di settore che facapoa
Confindustria - ha stravolto gli sce-
naridi mobilita. Icambiamenti in atto
nonhanno perdarrestato il trend che
vede sempre pill automobilisti sce-
gliere forme di mobilita pay-per-use:
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oggi sono oltre 65.0001 privati, senza
partitaIlVA, chesiaffidanoal noleggio
alungotermine. Costo fisso, pacchet-
ti all inclusive, crescente flessibilita
dell'offerta sonoalla base del succes-
sodellaformula. A paritadi modello
edi percorrenza, stimiamo una con-
venienza media del 15% rispetto alla
proprietd, senza contare altri vantag-
gi, quali il mancato immobilizzo del
capitale per 'acquisto, il tempo ri-
sparmiato per la “burocrazia dell'au-
to” elecomplicazionilegate alla ven-
dita dell'usato».

L'IMPATTO
Forme
flessibili
sostituiscono
la proprieta:
Per un europeo

su due non
é la priorita
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