508- 001- 001

Rassegna del: 02/11/21
Edizione del:02/11/21
Estratto da pag.:45
Foglio:1/1

N 1 Sole% l:l)m

Dir. Resp.:Fabio Tamburini
Tiratura: 94.517 Diffusione: 149.810 Lettori: 742.000

FISE®

Sezione:ANIASA

In dieci anni la vecchia ammiraglia
ha lasciato posto alle vetture medie

n base al Rapporto Aniasa, quattro
autosudieciinnoleggioalungoter-
mine sonoclassificatedisegmento C,
ossiamacchine comelaJeepRenegade
olaVolkswagen T-Roc, mapurelaGolf
olaTipo.Rispettoadieciannifasono
aumentate di 11 punti, gli stessi persi
dalle auto piu importanti, un tempo
definite ammiraglie, classificate nel
segmentoE. C'éstato unoscivolamen-
toversoilbasso,dalsegmentoEalDe
dalDal C, favorito da alcuni fenomeni.

Alla base, la ricerca del risparmio
seguitaalle crisi degli anni scorsi. Poi
certo, 'avventodei SUV ha resomolto
pitiagevole convincere chiprimagira-
vaconun’Audi A6ad “accontentarsi”
di una Volkswagen Tiguan, mentre
proporgli una A4 avrebbe significato
offrirgliunaretrocessione tout court.

Tuttavia, perisegmentiE e Dsipar-
laancoradivetturediunacertaimpor-
tanza, sebbene diverse nelle dimen-
sioni. [l veroscoglio sarebbe stato spo-
stareun manager dalla Passat alla Golf,
per motivioggettividi spazioenon so-
lo. Infatti, raD e Cspessocambialati-
pologiadivettura, molto pili compatta,
quasisempre duevolumi, somigliante
a una cittadina. Senza i SUV, questo
passaggio sarebbe stato molto pilt
controversoelentoeavrebbeinteres-
satovolumi minori. Offrire al driver di
unaPassat disalire suunaRenegade o
unaT-Rochasenzaltroresola medici-
namenoamara.

Segmenti
Effetto scivolo

C'¢anchedaosservarecomeneide-
cennileautosianocresciute, nel senso
cheuna Polodioggi & grande quanto
unaGolfditrent’annifa. Unfattoreche
certohacontribuito, sebbene le diffe-
renze significative si riscontrino ap-
puntosu unarco temporale piltlungo
diundecennio. Piuttostoepiliingene-
rale, éstata superatalaclassificazione
delleautobasatasolosullagrandezza.

Nelsecolo scorso, apartele sporti-
ve,lemacchine venivano definite dal-
ledimensioniacuicorrispondevain
certamisuraanchelacilindrata. Cose
ancoraimportanti, manon pittisoli
parametri. I SUV, offrendo in sostan-
zaunospazio interno maggiore, han-
no spostato I'attenzione sulla cool-
nessdel modello,aprescinderedalla
dimensione.

L'altro fattore che ha spostato il
mixdel NLT ésicuramente I'allarga-
mento del prodotto ai privati, con o
senza partita IVA. Questi automobili-
sti, proprio perché pili rappresentati-
vi della societa, concentrano le loro
sceltesulla fasciamediadel mercato.
Sempre dal Rapporto Aniasa, siap-
prende che ormai oltre il 15% delle
autoin NLT ériconducibile a clienti
privati, che dieci anni fa nemmeno
consideravano I'opzione di noleg-
giare la macchina.

Se questa & lafotografia, quali so-
noleprevisioni periprossimianni?
Agitalab, un think tank, ha sondato

recentemente un campione di ad-
dettiailavori, per chiedere qualifos-
sero le proiezioni al 2023. Circa il
NLT aiprivati, l'indicazione € piutto-
stonetta. Unosuduestimachelalo-
roquotasaratrail 20 eil 30%, mentre
unosutreindicaaddirittura che su-
perera la soglia del 30%.
Suisegmenti, due terziritiene che
le vetture di taglia C aumenteranno
ancoraun po’, finoal 45%, mentrele
grandi, segmento E, potrebbero au-
mentare il loro pesotrail 5 eil 10%
permetadel campione. Verosimile,
considerandoil forte ricorsoal NLT
perlavenditadelleibride plug-indi
fasciaalta.
—P.L.D.V
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Sezione:MOBILITA

[ broker accelerano
con Pmi e clienti privati

Lungo termine. Il canale viaggia in controtendenza rispetto al resto
del mercato automobilistico, segnando incrementi tra il 10 e il 20%

Alberto De Pasquale

n un contesto di mercato parti-

colarmente impegnativo, con

immatricolazioniin calo ela crisi

dei microchip che lascia presagi-

re ulteriori difficolta, le societa di
noleggio alungo termine fanno re-
gistrare performance che, sebbene
in calo, evidenziano comungque
percentuali di diminuzione minori
rispettoa quelle dell'intero mercato
automobilistico. In questa situazio-
neibroker viaggiano in controten-
denzarispetto al mercatoautomo-
bilistico, come mette in evidenza
Iacopo Chelazzi, presidente di Ami-
na (Associazione Mediatori Italiani
Noleggio Auto, ovverol'associazio-
ne che raggruppaalcuni dei piltim-
portanti broker che operano nel
nostro Paese): «Mediamente il ca-
nale deibroker puo vantare incre-
menti tra il 10 e il 20% rispetto al
mercato automobilistico». A que-
sto, poi, si aggiungono alcuni fatto-
ripositivi chelasciano ben sperare
per il futuro. «Anzitutto & partico-
larmente importante il cambio nel-
la normativa sul Mobility Manager:
oggi ci troviamo sempre piu di
fronte ad aziende che ci chiedono
consulenzaanche in questo campo
e in questo modo possiamo aprire
unulteriore canale di confronto con
inostri clienti che sipud tradurre in
un’occasione di allargare il nostro

business». E poi, non meno im-
portante, la crescita molto intensa
del pubblico di utenti privati che si
avvicina al noleggio alungo termi-
ne. «Sono sempre pitt numerose le
richieste di informazioni sui servi-
zidinoleggio alungo termine che
arrivano alle nostre aziende da
privati. Si tratta di un segnale forte
che testimoniail processo di cam-
biamento che sta avvenendo per
cio che riguarda I’'approccio alla
mobilita. Se in passato, anche mol-
torecente, il noleggio alungo ter-
mine era considerato quasi solo
dalle grandiaziende, oggiinvecei
suoi vantaggi sono percepitie va-
lorizzati sempre di pittanche dalle
piccole e medie imprese e dai pri-
vati, attrattianche da canoni com-
petitivi e da offerte commerciali fi-
nalizzate a fare breccia anche in
questo segmento di utenza. Anche
nella generazione dilead, proces-
so fondamentale perle nostre atti-
vita, il peso dei contatti dei privati
éin crescita».

A confermare queste afferma-
zioniarrivano ancheidatidi Ania-
sa, dai quali emerge che nel 2020
sono staticirca 65.000iprivati che
si sono affidati al noleggio alungo
termine e le proiezioni vedono cer-
to il superamento di quota Bomila
nel 2021. «Nel canale dei broker la
crescita dei clienti privati é stata

molto veloce, passando da circa il
5% sul totale nel 2019 ad aver at-
tualmente superatolaquotadelio
per cento».

Tra le motivazioni piu forti che
spingonoiprivati(e ancheleazien-
de)arivolgersial noleggio alungo
termine visonoidubbiriguardole
prospettive future delle motorizza-
zioni oggi disponibili sul mercato.
«La transizione ecologica in corso
hacreatomoltaincertezza, per cui
si preferisce delegare questorischio
ad operatori professionali che sono
strutturati per sostenerlo anche
nella fase di ricollocamento del vei-
colo a fine noleggio. L’approccio
consulenziale che in questi anni i
broker hannomessoapuntoconla
loro clientela tradizionale sta por-
tando benefici anche nei rapporti
coniprivati». Si tratta quindi met-
tere afruttol’approccio del B2Ban-
che nel B2C, una sfida che i broker
sono attrezzati per vincere, anche
grazie all’attivita formativa di Ami-
na, che harecentemente lanciatoil
primo corso per Mobility Consul-
tant, riservato al personale delle
aziende socie dell’associazione.
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