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FEDERAUTO: IMMATRICOLAZIONI EUROPEE AD APRILE +6,9% 19 maggio 2015
IN ITALIA IL 'RIMBALZO' POTREBBEARRESTARSISENZA NUOVE MISURE
FISCALI

MERCATO AUTO APRILE 2015 +24,2% 04 maggio 2015
PAVAN BERNACCHI: "ROTIAMAZIONE DI VECCHIE AUTO?
LE FAMIGLIE ITALIANE DICONO sì"
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«Un balzo», «un mese eccezionale», «un trend
crescente». Sono le parole usate Ieri dalle
associazioni dell'automotive.per descrivere i dati di
aprile: un mese in cui le immatricolazioni di auto
nuove in Italia, secondo idati del ministero dei
Trasporti, sono salite del 24,16% a 148.807 unità con
la produzione che è cresciuta nel primo trimestre del
33%, attestandosi ai livelli del 2008. Da qui i
commenti di (<<abbiamo assistito ad un
risveglio della domanda delle famiglie»), Anfia (<<si
tratta di volumi che, per il primo trimestre, non
risultavano così alti dal 2008») e il centro studi
Promotor secondo cui
l'obiettivo di un milione e mezzo di immatricolazioni
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trilTié$tl:é'2.Q15

per il 2015 è «assolutamente a portata di mano, anzi
cauto». Ma, cl ha tenuto a specificare il presidente
Gian Primo Quagllano, «se si considera che, rispetto
ai livelli ante-crisi, nel 2014 le immatricolazioni
hanno subito un calo del 45.4 %, mentre la
produzione industriale è calata del 25,2%, si può
ipotizzare che il mercato auto abbia ancora margini di
recupero». Tra i modelli più venduti nel primo
trimestre 2015, ci sono la Panda (oltre 44 mila
immatricolazioni), la 500L (22.156) e la Lancia Ypsilon
(20.943). Per Fca l'incremento delle immatricolazioni
è arrivato al 24,89% ad aprile rispetto allo stesso
periodo del 2014, +28,2% nel trimestre. Boom di Fiat
500X, modello più venduto nel segmento dei Suv
piccoli, +51% rispetto al mese precedente.
@ RIPRODUZlONE RISERVATA
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Auto, èboom divendite (+24,1%)
Fca cotre piìtdef mercato (+2·~bB%):,conquista quota 29~22%grazie a Jeep e SOOX
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Cm de14Al :p~rceìlt9. A~Che
HY\lndaii 1)aimler, T9yqta-j'
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• I1segIlalep.iù.UnpQrtante!sc~tJl-
titadafliilovò dàtòpoSltlvosullèin:i,.
mameolazioUl :d( tauto: in Italia
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ti}pre~d.el1ted~a($1i~a.;auto:-
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,lUUTO>h -«Qu.:e.stivolumi: ~ aggiunge;
V~~~Qi1:"J1.(rtj.n§W1!:l,v'@Q(iQ~l;f\l1j:<
-da12{J08, ,u1timo,annoJn:cuita pro-
duz..tòJXe d,et \'ejc.di1 èist;ita;tlOpré!- il
milione eltumtà».

Per Fca..,quQtaroercatQin,cr,esci-
,tAJtf!~:2~,lt%(GYèlliihç~Ifi~e:n,tò,
del24,Sp,er,cento.
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Il mercato deU'auto accelera, ad
ap,rile vendite in crescita del 24,2
per cento

Gl'iitaliani riprendono a comprare le auto. Ad aprile ileimmatricolazioni sono
state 148.807, in cresdt:a del 24,2 per cento rispetto allo stesso mese del
2014. Èl'undkesimo mese con un segno più, il quarto di crescita a doppÌ:a
cifra. Questa votta no,n è soltanto il noleggio a trainare le vendite, anche le
famiglie sono tornate nei concessionari:.

Secondo i dati del Ministero dei Trasporti, nei prim:iquattro mesi dell'anno sono state
consegnate 578.088 vetture, con un incremento del 16,2 per cento. Per fiat Chrysler
Automobi'les è il Quarto mese in cui ,I:acrescita, iii24,9 :per cento in p,iù delilo stesso mese
2014, è superiore a quella del mercato. Era da gennaio 2010 cheti gruppo nonreg,istrava un
incremento così elevato. E adesso il Centro studi Pmmotof considera l'obiettivo di:un milione
e mezzo diimmatric61'azioni per 112015 "assolutamente a portata di mano". 11pres:idente,
Gian Primo Quagliano, avverte però che "la condizione minima perchètl recupero continui è
che la fiducia regga eda questo punto di vista, con la diffusione dei dati di aprile, è suonato
un campanello d'aUarme molto preoccupante". L'LJnrae, l'associazione delle case estere,
pada di "bei segnali" dal: mercato e porta la sua stima a 1.480.00nornatrÌ>Co:laiioni,in
crescita dell'8,8 per cento. Federauto ricorda che "mercato e ordini di aprile sono stati
trainati da campagne pro!1aozionali straordinari:e, partic61armente efficaci sotto il profilo detle
condizioni offerte aUa dientela che, nel!casO' del contributo a!la rottamaztone, hanno
rappresentato una leva decisiva per 'smuovere" gli acq-uisti", uQuesta crescìta,g:enerata
soprattutto dal poderoso sostegno commerciale delle Case e deHe Reti u, osserva jil
presitfente del!l'Unrae, Massimo 'Nnrdio, "conferma che esiste un'opportunità di
ringiovanimento del parco circolante che il Governo dovrebbe cogl!iere. Con misure come il
sostegno fiscale della detraibil'ità dì parte dej costi di acquisto", Posibvig;1i effetti, sottofìnea
t'Anfia, anche sulla produzione di auto, che nel primo trimestre ha superato di un terzo i
,livellidello stess,o periodo deno scorso anno, con oRre 241.000 unità: volumi che non
risultavano cosi alti dal 2008.

Tra i modeIh, Fiat:Panda e Fiat 500 seno ai primi posti: del segmento A e rappresentano il 59
per cento d€iUeSJuperutilitarie, mentre il segm,ento B vede in pifÌmapesizione Lancia YpS!tlon,
seguita da Fiat Punto, Le vetture del Gruppo FcCldetenguno oltre il 27 per cento del mercato
delle utilitarie, che complessivamente cresce def:1'11per cento, In aumento de'I 13 per cento
nei quattro :mesi anche iiI!segmento C (medie inferiori). dove A:lfaRomeo Giulietta conquista
n 1 per cento delle vendite. Neilsegmento dei Suv piccoli, Fiat:500X è ilmodeU,o P'IDvenduto
ad aprile 2015, con un incremento del. 51 per cento rispetto al mese precedente. fiat 500X e
Jeep Renegade conquistano, insierne, il!28 per cento del segmento.

http://stradafacendo,tgcom24, it/20 15/05 /05/i I-mercato-de Ilauto-accel e ra-ad-a pri ie-i m matri co laz io n i-i n-crescita-del- 242 -per-cento /
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( RIPRE:SA )

AUTO:ID APRILE +24,16%
In ft.a1ia sona gtate: Immatricolate' ben: 14B.,8:():7 vettu:rfJ'
lì Minisfat.!;) delle: ltìfta~r'è', ,e
tfeì Ttasptlrtl, r;iòn ~, t1uB.b); ad
aprrllei iI: mercato 'llaJianb"déll!a'uto
tòfatlzzà 14$fJ$l7 .ifliìfn;;i!r:iOOlazll>-
ni; il che,'signìfiC<;! il 2ljl.;2'fò 'in più
Ò~\tç)qQ:~ril~' ~,*,~AA
,ar'}lJIQ,iI;non ~:o; iI: ~at9 pdl1qij
oomo oéiI\.laP!'ime$l(~~~'1§,(èbh
67&1)88 uniià immab1Co1ate) ·ad
uri SònòrtJ pjiì 1.6.2010 ~spètt5 a
·genliaioeapr:ilè 0014. Beneanetie
iI~l'liJPpoJ?ca'che'f:1a~ooì'lS,é,Qriaf()
ihapri!&42,339,'vetrorff,lneres'ci- 'R:p:tnt.i;f(l V~tVçl'$'$Q/{,(ai Fi:fipP;f;' P:~'fq[iJJ~t11~'qP:O'(iIj,
~i ~4ifi~/jY- MlJQ,iì~ ml;'l~ ,I~' ,aQGb~~ìl ffi$~tQrlm&t'ì~ ct~n).\);l(:lf}i'ffi;ihà~~tQ:W~'
~.'t)'14.LBdtl~,sa[(:H1faJ:"!&1.9€>'a! :im;;ffit:ifS:. ùèa ..lfvélli~.ìI'· . ,J!léll·'divan'am.·.' ..'.."·.·.ilie....·M.'<ijJj';ia d.b.J.lo.. 0...,1%:.... " .."""" ." , .. t; .".. . 'I ""' 1'1 .. , Q'1HHl., ..1 .. > •• ". ••••••• U"I '" >

29;1t%, ~r ~rirt:li4 ~~)délìi;;ln.; 'ifnètàd'irii'1i '19(t:tI] ;l:Ùlti .dlspohifjJ[ rt~Pléflbal trìri'Wstr~H;lteood.ente!'.
Mie è»h~~ S~no 164.'64I3~n ii Pér l pomi ,l'TièSrdeL~15~-sprega Perfino l eol1c\esSibnad 6ra Sòhè
11% in piiJ ~'ànaI~9 ~OOdò' ,I J<oberlo Wavassod, ]:i!residenle.:diun PO'filiù ·ollirnLs.ti: ilE" ,stato un
dell~noo :SOOlSOl la;qpcifa passa ]ANF(f.\- indieàrj,o.ìlproseguimep,- mese' ec,reziOnale- - spie.ga
·oal 28;27 ,al .2&i46o/ih Siartlo. il la dr ,unm-oderatQ ~pero ~ì Fnrppo Pavan BElmncGhl; ~
ihsommaal quarto 'l'iè~ 'OOnse:. ,I ~116.l.lrn1:.~O$i~f\PQ fil; ~q t~Ji~i.QlEiiliiiia-irf çtJlàbbì~
f;1tJfi\t0 ~perdi ~tt:;~'qpppla ~), :1 ,\iteIttim~é('jìcetl1bte;2D14"fe,bì- il't1@ i:1$SistitQ ad iJ$ :tiStJ~ljbQelIçt
LJit!pr~ntQ-di~~t\d~'è:éyiden...,I :bwo201$;il~ind~;~lItrv~t:Jditèal tiot.t;il;i~a·delJ~t$tT:iìglle?,'
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• TORINO. Non siferma il boom
del mercato italiano dell'auto.
Questa volta non è soltanto il no-
leggio, grazie anche all'effetto
Expo, a spingere le vendite. A com-
prare sono anche le famiglie. Le
immatricolazioni nel mese di
aprile - secondo i dati del mini-
stero dei Trasporti - sono state
148.807,in crescita del 24,2% ri-
spetto allo stesso mese del 2014.E'
l'undicesimo mese con un segno
più, il quarto di crescita a doppia
cifra. Nei primi quattro mesi
dell'anno sono state consegnate

578.088vetture, con un incremento
del 16,2%. Per Fiat Chrysler Au-
tomobiles è il quarto mese in cui la
crescita, il 24,9% in più dello stes-
so mese 2014,è superiore a quella
del mercato. Era da gennaio 2010
che il gruppo non registrava un
incremento così elevato.

Ora il Centro Studi Promotor
considera 1'obiettivo di un milione
e mezzo di immatricolazioni per il
2015 «assolutamente a portata di
mano, anzi cautO». Il presidente,
Gian Primo Quagliano, avverte
però che «la condizione minima
perchè il recupero continui è che
la fiducia regga e da questo punto

di vista, con la diffusione dei dati
di aprile, è suonato un campanello
d'allarme molto preoccupante».
L'Unrae, l'associazione delle case
estere, parla di «bei segnali» dal
mercato e porta la sua stima a
1.480.000immatricolazioni, in cre-
scita dell'8,8%.
IIW- icorda che «mercato

e ordini di aprile sono stati trai-
nati da campagne promozionali
straordinarie, particolarmente ef-
ficaci sotto il profilo delle condi-
zioni offerte alla clientela che, nel
caso del contributo alla rottama-
zione, hanno rappresentato una
leva decisiva per smuovere gli ac-

quisti». «Questa crescita, genera-
ta soprattutto dal poderoso soste-
gno commerciale delle Case e delle
Reti - osserva il presidente
dell'Unrae, Massimo Nordio-con-
ferma che esiste un' opportunità di
ringiovanimento del parco circo-
lante che il Governo dovrebbe co-
gliere. Con misure come sostegno
fiscale della detraibilità di parte
dei costi di acquisto». Positivi gli
effetti, sottolinea Anfia, anche sul-
la produzione auto, che nel primo
trimestre ha superato di un terzo i
livelli dello stesso periodo del 2014
con oltre 241.000unità.

Amalia Angotli

, l ., d' d"s' t"n""'ta'r' i' o' "'.o,n.,,', .,2:.iproè;lu, c:::,Ì-bile.R.it:<{q);ì:'" ,s,!:"Jllpa '<{d:ulil",' .<ì,l;lcus;LVCl' "'" ", ,',,"" Q ,;.,' ·_
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Cauto (/conquista le famiglie
ma dal Governo tutto'tace

Se l'iotero,.2Gl5' 1!l'C~$$éregi$trare;
losfesso' ta$sodiinerceìr!ertto del
pri.r:ìllqqattò mesi, léitl1m~tdc'ola:zi0rìì,
SBçonclQ il C;eht'ro$tudi. Pcornoto(". sa:!i·
rebhero.al j;o8'rnilipnicfj .UHità. Ese lo
stessòtasso di creSCIta vèpjsse man-
tenuto 'neI20t6, ;siartiverebl)~a 1,8.36
mm;oql dì .immatrIcolazioni, l;ln liVello
sufficrente, p~r:fartromtealla' normale
domanda dlsàstlt\JzlQne,

."h~ ,14'fnciQto~1(;pverno la
proposta di un plal1~,di tiilancioclel
comparlo dell'auto, che' da solo costi"
tuiS.cf,'lnj 5% dfil PilrtaJìano. "l"aHql1ota
agevolata :peJ Un tYiefm[opòtrebbe; far
creSCetele vendite:. aI p(iVél.ti Q$I 18% in
36 rr:resi, e Ci farebb~ lJ~cire 'daHq,otisr
senla la droga 'd~gliineentiVj". ".
:(:lna Patte!' ,sple.ga il ~rèsldénte
_"Ucrfildito,Q la déduzJone di impQ"
sta persos'ten'ere l~dQrrmnCladi v$tture
delle partite lvapotrèbbe inmeseare
75mila \letture ag:glunJive e ,2lbmifa in
3p mesLdqll'altr~, qn'lvaage.lìolatapet
un ttiennioa vantaggIo dèlle fl!j,m!gJìg;
potrebbegènerare 2~2rnnà. immatti'èo,'
!azlQ'nià,gglunt1Ve l'annòe 7E.6mila nel
triennfò'~+1.8%)\fiavQ[efrdpìl'rìnnovo dèl
parco auto superiore a 1Ò anni",

Ouealltlif~ 1'(J.nrae si feCé promo-
tdee di una proposta per alleggerire
lapesantfssitna pressì9ne f1sGale~une
f<'(miglie,A oo'lpiree(a iltattoché, eS8c
minando 1i;l,80 Plilgine' dei nnodallo 730
relativo alradiGlìiara:Z'ìQn~dei. redditi
201a,tràle tantissimepòSsil;jiliforma d)
detraibilìt?e deducibilità. nOn c'èra una
sola,Jiga relatiVa al settore auto. La,pro"
postaqi Unr(3;sfil)orq ha
silenli\coS'i eOrna quella dr . .
·nonosfante ìJriQQ\'ietìJq ,guidat'o tfa Dh
gra'nde comunIcatore come Hén.zL

Gal:i/lele Cariali

IT ségtlàle, p.!~imppnante.'s·Gatu,
(ito .....,in.~.a.l?rì.IB'" Qltr. é. a,.H".ì.riG,re.•..·..m. el'\.·· t,O.'.. a."due CIfre {+24~2.%ì:clelte 'lmm'atrlQ:Q-
laziani, è Il ritornoaei. tJrivatì" ctoè

delLe,famigliel all'aq,GlQistocli. ~unlauto·
mo:b:!Je nuova. ln a.pJHè~ infatti, l'e con-
se.gne ai privati banno' fatto reI'1j.$trar~'
un' itrètett1ento . +2~91';)supt;ìf'ÌQrea
qV ,-' Da ,còsa dipenae
là "risG.Qperta" dent'allt0 da parte C!é!l.e
famiglie? Massimo Nordio" pr~sièl.ente'
(:leJI'l:]rìf,ge" .1'assG&iazioné . che rag-
grOPPa le Ga.se estere, sottolinea c,he
"la, creseìtaè' stata @en~'fata,sb,PYa,t-
tùttooal S'ost'é,@j')q. commeraiale delle
Oase e de!le Ben. Questll·cre:scltR{Jon-
te:rrI1'a!iJhE1 esisté udoppottuniìàdJ fin·
giova:nimentofitelparò'd circolanté cM
il GovemQ 'QQVfelibè. QogHer$'('.

Gian Primo Quagfiano, presidetlJ~ del
'Centro ,Studi PrDmqto cbe il
reGupero del mercato, é fa al tatto.
eMe si è açcumulata Una quo,ta molto
lrrtpòrtante di: dotnaY1aè disCJstifDZion(i3
ìn.soddi;S:fattaol'1e incolJ}inciaad .ali,rne)'j-
tarevo. volume diac'l;julstidi,auto nuove,
anche perché,~0tt(Jlin~Q.uagfiano "in
unPaesè.!nbuìsolo ,j/; 1'8;,:6% clegJispo'
$tam,entlè;assicu,Hi)Jo da,l;tra,sporto pUb-
plico, 'dell'a(lto'no~ Si può fare arrte;no
e 'dic'Ohse§ldélIl~a le vettWe/tO,ftemente
inveccHiate vanno' ora sastì'tuite:',

Aprile èstat~ 'un :m~se';ect:e-ziooafe
hf;l rifJaclito FìlJppo Piavaf) Bernçj;ccoi,
nùrner:o .Uno' di la PE;détà~
;done'ifa.!raM del c ari aU{G, "I
dsultati al aprìle," cònfinu~Pava'fl' Ber-
n.acthl '!.Sof!Qstati trainati da
PfQmozlgnaOstraorQinartie,
mentè.'èfficaeì 'Sotto il. pro.fìld. delle· 0oMl"
zloniofff;rte 'aH?;çJieflt:eJacJt~, J"tEllo2!s.()
dej c:ontributoaIla rottàmazione" f:l€\nno
rappté:sent~tQ una leva dècisivà per
'(smLJovète" gJiacqtlÌ$t1"',
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Automotive, Ad april~ l€dmlJlat.ri~olazjonì'ìI1EurO,paafO})%Jneotr.el'Italia registra UI1 b~lzo,deL24.:2%;vènfesirtiorialzomen:Sìle, il più altodaI'2009nmercato den'auto continua a correre
Secondo gli analisti]a creseitade12015col1sentirà di recuperare lametà di quanto perso da12007

. ' sce del 134%, con 79mila vetture mento della domanda, a fronte di strettiarinunciare agranparte del-
FJlomena Greco sw mercato - meglio fa soltanto i! unmercato italiano espagnolo con le proprie marginalità per alzare i
TORINO gruppo Renawt, con una crescita volumi ancora inferiori di oltre il volumi», Solo un programma go-

C~esce ancora il mcrcat,o del- del 1503%- e una quota di mercato 40% rispetto al2007», vemativo di serie ~sure di soste-
l'a~to mEuropa Cres~e, peri! ven- chesaledal6,2al6,5, per cento, Con In linea generale, i dati di aprile gno alladomanda p~vatacome Iva
tesunomeseconsecu~vo,deI6,9% Panda e 500 che dominano i! seg- mettonoinluce,comespiegaGian agevolata, interventi a favore della
rispettoallos~cssope~lOdo~ell:an~ mentoA,la500XtraletopFiveela Primo Quagliano, «che sono so- detraibilità e deducibilità per gli
no scorso, Lemunatrlcolazloruncl 500L in testa nel suo segmento, prattutto i mercati dell'Eurozona acquisti «potrebbe determinare
paesi dell'Unione europeaallarg~- mentre la Renegade continua a a guidare i! recupero con una cre- una svolta strutturale in un mo-
ta (EU28)e dell'Efta sono state, il trainare iriswtati dellaJeep, scita del7,2%"mentre per i paesi mento in cui si riscontrano segnali
mese scorso, 1.209,551.Guardando Per Gianmarco Giorda, diretto- noneurolacrescitaèdeI6%»,Nel- direattivitàdelmercato»,
all'intero prim? qU,adrimestre del: re dell'Anfla (Associazione della l'Eurozona poi i recuperi più con- Sulla stessa linea la lettura che
l'anno,la cresCltanspetto al20J4, e filieradell'auto),quellomessoase- sistenti vengono fatti registrare, arriva dall'Unrae: «TIpoderoso so-
statadell'8,1per~ento. , gnoinEuropaadaprile«èi!miglior aggiunge, dai mercati più forte- stegno ~o~mercial~ delle ca.se

nCe?troS~diProm~tor~lda- ristùtato, in termini di volumi, da mente penalizzati dalle politiche ~rodu~tIlCIed~ll~reticomrnerCl~-
to da GlanPruno Qy.agliano rileva aprile2009 eprosegueungraduale di austerity, acominciare da Italia, li non e finanZlarlarnente sosteru-
come i! ritIno di crescita abbiaral- trend di ripresa». Alla crescita a Grecia e Portogallo. bile nel medio e lungo periodo»
lent~to rispetto amarzo (+10,8%)e due cifre dell'Italia (+24,20/0),emer- Unveroeproprio«rimbalzo» lo sottolineai! dire~ore Rom~o V~-
al t~estre p~e~edent~. (+8,6~AJ)?sa dai dati diffusia inizio maggio, si definisceilpresidente . • lente. ~odutto~1 e conCeSSI?narl,
«ma e compatibile con l IpotesI dI sono affiancati i riswtati di Regno Filippo Pavan Bernacchi, «riu- ha aggIunto, «SIstanno sostltuen-
una crescita del mercato della U~ Unito (+5,1%),Germania (+6,3%), scito sino ad oggi solo alla Spagna, do allo Stato nell'esigenza di rin-
nell'inter020l5compresatrailgei! Spagna (+3,20/0)e Francia (+2,3%), con +23,9%nel primo quadrime- giovanire il parco circolante. A
~O%,ch~ dovr~b~e co~sent~c alle «Le dinamiche di questi mercati, strc, molto aiutata dal piano statale questo ritmo disostituzione,.tutta~
nnrnatrlcolazlOrunell areadireeu- confrontateconilperiodopre-cri- Pivepersostenereladomanda».In via, si impiegherarmo molti anm
perare q~asime~à del terreno per- si _ aggiunge Giorda _ mostrano Italia invece, aggiunge Pavan Ber- perrlnno,:arlosignificativamente.
duto tra il2007 e i!20J4», . come la Germania stia reeuperan- nacchi, «nella totale assenza delle Occorre, mvece che ques.to pro-

In questo contest~, Flat Chry- do i livelli di mercato del 2007, istituzioni,leunicheiniziativearri- cess.o sia acc~l~rat? conffilSure fi-
s~erme~e ~segnounnswtato qua- mentreilRegno Unito, che liha già vano dalle promozioni delle case e scali perfamJglie ermprese».
SIdoppIOnspetto al mercato e cre- superati, vada verso un consolida- dalsacrificiodeiconcessionari,co- CRlPROOUZlO!IERl5'OVATA

Il. TR~NO
lrecuperi rnaggipr1
nei Pagsi più penalizzati'
dalle politiche diau:ster:i~y
Nell'area Ue il gruppo Fi::a ,
vota q doppiGl Cifra {+13,4%',
•••.•••••.••••• ,.. ••••••• ," -_ ••••.••••••••••••••• > ••••••••• ; •• _.~ •••••••• ,.~.-- •• "'.

Ri.t:agJ;:io "s,ta,mpa. ac;l 'uso' .e.sclus:ivo del. de,s.i;Ì>tlataJ;i.p, p.òn ri.pròi;luçi.b.ile,
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L'auto eur.'of··>ea·rip·..·a..rte, Italia +;24%-
Un terzo de·'·mercato-Q. P·anda.é·500

• ••• .._._... •• • • ,. • •• _. A _. • •••• •• •• '.. • • _. '" _. .'

MIlANO Immatricolazioni auto: colazioni del 6,996,per un totale
ad aprile è l1talia a trainare il di 1,21milioni di mezzi in più.
mercato europeo. Con un più il buon risultato dell'Italia è
24,2%secondo nella Ue solo. al favorito dal fatto che negli lÙti-·
più 43,3 per cento della Grecia. mi anni, complice la crisi, l'età
Stati come Germania (+6,3%), del parco circolante è drastica-
Regno Unito (+5,196),Francia mente aumentata. Secondo i
(+2,396)si sono dovuti accon- dati del centro studi Continen-
tentare di aumenti a una cifra.. tal, le auto che circolano nel
LaSpagna si è fermata a un più _nostro Paese hanno in media 9
3,2%anche per effetto della fi- anni e li mesi con picchi di 01-
ne, nel mese di marzo, di un tre 12 anni in Campania, Cala-
programma pubblico di soste- bria, Basilicata e Sicilia.
gno alla domanda. Tornando alle immatricola-

Per il mercato automobilistl- ziòni di aprile, tra le case in
co aprile è stato ilmiglior mese grado di cavalcare l'abbrivio del
dal200g. I 28 Paesi dell'Unione mercato, da segnalare Fca con
europea pi? i quatt:!:?dell'Efta vendite cresciute del 13,396n~l
(Islanda, LIchtenstem, Norve- mese di aprile, quasi il doppio
gia e Svizzera) si sono attestati ~spett? al ~iù 6,996!egistrato
su un .aumento delle immatri- m media nel 32 PaeSIUe ed Ef-

Lavteendf.l
.• Adaprlle le
immatrlc6la-
zionidlFc§
s(mo.qesCiut~
del.l~;3%.le

. altre casa:
Btnw +11;9%;
+5iE;i.~Vw; p~
!,,2;10/0;:Dalrnl~r
",8%:'ReJl<!u~'
+t4;9%.

---l12:1! ,.
m'Uoni'
.i'mèiziinp!ù
rrjrlmahit;olàtr
4ld apO!~'60;15
ri;;P~Q ,
,allo stesS:ì1l
lt\f:1se:(Ìl'lU\lnnç:
sta'rSCI
riél3J2 Pi:i'èsitjè'
è(:rEl\~

ta. La quota di mercato del
gruppo è cosÌ salita dal 6,296al
6,596.il tutto grazie a modelli
come Panda e 500 che insieme
hanno ottenuto ad aprile una
quota di mercato del 29,296.
Prima nel suo segmento anche
la 5ooL,.conil 23,5%di quota di
mercato nel quadrimestre;
500X rislÙta tra le top five del
suo segmento. Continua poi
l'exploit di Jeep grazie alla Re-
negade. Levendite di Fca in ita-
lia sono allineate ai livelli di
mercato (+24,896su una media

del settore del 24,2%).Migliori i
rislÙtati in Francia (+12,396ri-
spetto al +2,396del.mercato) e
in Spagna, dove la crescita è
stata dell'll,l96 in confronto al
+3,1%del mercato. Per qUanto

riguarda gli altri gruppi dell'au- I
to, ad aprile Volkswagen ha re-
gistrato un +5,6%delle imma-
tricolazioni; +2,196Psa Group
(peugeot, Citroen); +14,996Re-
nauIt;Ford si è fermata a un
+2,7%,+1,7%Ope!. Bene Bmw
(+11,9%)e Dairnler (+896).

PerUnrae (associazione del-
le case estere in Italia) e Fede-
rauto (concessionari) il merca-
to ha ripreso grazie al supporto
commerciale delle case e delle
concessionarie. Che però non-
sarebbe sostenibile nel medio
periodo. Di qui la richiesta di
un intervento del governo con
.agevolazioni sllil'Iva e sllila de-
traibilità e deducibilità per gli
acqui~ aziendali.

RltaQuerzé
@RIPRODUZIONERISERVATA
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Pierluigi Bonora

• Continualafasepositivadel-
levendite diautomobiliinEuro-
pa: +6,9%in aprile e +8,1%dal-
!'inizio dell'anno. Aprile, inol-
tre, è stato il ventesimo mese
consecutivo di crescita. Allafine
del 2015, secondo Gian Primo
Quagliano(Centro studiPromo-
tor) l'aumento delle immatrico-
lazioni potrebbe essere intorno
aI9-1O%,per un totale di 1,4mi-
lionidi unità. «Undato- afferma
l'esperto -che dovrebbe consen-
tire alle vendite nell'area Ue di
recup erare quasi metà del terre-
no perduto tra il2007eil2014».

Esono soprattutto iPaesi del-
l'Eurozona a guidare questa ri-
monta con un +7,2%,superan-
doi mercatinoneuro( +6%).Più
cauta, rispetto al Csp, è invece
la stima di Ihs Automotive, che
vede l'aumento delle consegne
intorno a14% a 13,1 milioni di

veicoli complessivi. «Il merca-
to- dicel'analistaCarlosDaSil-
va - resta comunque al di sotto
della media pre-crisi».

«È interessante constatare -
aggiunge ancora Quagliano -
chei recuperi più forti riguarda-
no i Paesi più penalizzati dalle
politiche diausterity»: ecco allo-
ra la disastrata Grecia crescere
del 43,3%, l'Italia del 24,2%e il
Portogallo deI21,9%. Aconcor-
rere a questo momento favore-
vole peri! nostro Paese, è anche
lamassicciaripresadella produ-
zione di vetture. Protagonista,
in questo senso, è il gruppo Fca
con la fabbrica «hub» di Melfi
dalla quale escono i modelli
Jeep Renegade e Fiat 500X. A
proposito di Fca, lo scorso mese
levenditesono state quasi i!dop-
pio di quelle registrate dal mer-
cato nel suo complesso: +13,4%
(+12,1% da gennaio) per una
quota passata dal 6,2 al 6,5%
(6,3% nel quadrimestre). La

500X(traleprime 5nei Suvcom-
patti) insiemealresto dellagam-
ma 500e alla Panda (la più ven-
dutanel segmento delle «picco-
le»)hanno impresso un' accele-
razione al marchio Fiat (+9,7%,
congli aumenti più elevati in Ita-
lia +21,2%,Francia +17%e Spa-
gnalO,3%).

Per Jeep la crescita continua a
essere a tre cifre (+172,3% in
aprile e +185,8% da gennaio),
trainata daRenegade. Perde ter-
reno invece l'Alfa Romeo
(-9,6%) quando manca poco
più diun mese allapresentazio-
ne, in programma il24giugno al
Museo storico diArese,delnuo-
va corso e del primo modello
della svolta.

Piazza Affariha risposto posi-
tivamente aidatidiFca, i!cuitito-
lo ha segnato un +2,19%fissan-
dosi a 14 euro. Gli analisti di
Equitahanno cosÌconfermato i!
giudizioabuycon prezzo obietti-
vo fissato a 16,6euro.

Afare i!punto sullo sforzo che
i! settore sta facendo in Italia è

l'associazione dei
concessionari. Ilritorno dei pri-
vati ad acquistare veicoli, libe-
randosi in questo modo diquel-
liobsoleti (l'età media del parco
circolante èarrivataa9 anni e Il
mesi, ricorda il Centro studi
Continental), èinlargapartedo-
vuto ai forti sconti e alle promo-
zioni, con <<ilconseguente sacri-
ficio-awertei! presidente d
iAWFilippo Pavan Bernac-
chi - dei concessionari, costretti
a rinunciare a gran parte delle
proprie marginalità per alzare i
volumi».

Tornando allevendite nel pri-
mo quadrimestre in Europa, la
classifica vede semopre salda-
mente al comando il gruppo
Volkswagen (1.203.604 unità),
con un notevole vantaggio su
Psa Peugeot Citroen (515.252),
gruppo Renault( 466.523),Ford
(354.507), Opel (321.023) e Fca
(306.722).
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Auto, ilmercato continua a correre
In Europa boom di immatricolazioni
Vendite in crescita da 20 mesi. Fca riconquista clienti e Paesi
1l'ROMA ,
IL MERCATOdell~auto ingrana la
quarta imbocrando la strada di
unltpiù sO,lidaripresa.ltalia in re-
sta. ,-'OnFca che doppia le penor.,
mance deImertato' èUlOpeo se~'
guando un llnomcll vendite del,
13,4-% ad aprile., Le immatricola·
zioni di nuove aUto sono cresciu-
te del 6,9% in Eu,ropa, per il v~te.
simo mese consecutivo a.
Ll66.482 unità, segnando il mi-
glior risultato in termini di volu-
mi da aprile 2009. I dati di Acea
vedono in crescita tutti i maggiori
mercati con rIuilia èapi)fila
(+24,2%), seguono Germania..
(+6,3%), Regno Unito (+5,1%),
Spagna (+3,2%) e Francia
(+2,3%). Soi:ptendentClDent~ no-
nostante le note difficoltà, VÒla,no

APPELLO DI _
~~Chiediamonuove misure
al governo per non fermare
il rimbalzo del settore»

Exploit di Fiat
Fiat Chrysler doppia
le performance del mercato
europeo, facendo segnare
un aumento delle vendite
del 13,4% 1'78.957 vetturel,
sostenuto da Panda, 500
e Jeep Renegade

I Paesi capofila
L'Italia, grazie al + 24,2%,
è capofila traibiQ d'Europa;
seguono Germania 1+6,3%1,
Regno Unito 1+5,1%1,Spagna
1+3,2%1, Francìa (+2,3%1
A sorpresa, la Greda in crisi
vola a +43,3%

del 43,3% le immatricolazioni in
Grecia. Rallenta la Spagna, che pe-
rò ha corso molto negliultimi me.
si, grazie a un.ag'gresllìvoPrograin~
ma di incentivi Statali a sostegno
della domanda. Ed è p:t:oprio su
uesto unto ch-çsi levata voce di.

do la quaÌe1a ere-
setta. m si è verificata solo
grazie «al sacrificio dei concessio-
nari» chepeIÒ «non èsostenibile>l
nel lungo periodo. SeguellJ riçhie-
sta al governo di nuove misure fi-
scali per evitare che "il rimbalzo
del settore auto si aII'CSlÌ».
Galoppa, intanto, Fca. TI groppo
gWqato da Marchionneha imma-

triCOllltOnel mese di aprile 78957
vetture, il13>4%in'p~ù dellostes-
so mese 2014, quasi il doppio de1~
laçì;~~ del' mercato (+6,99/0;).
La quota è salita dal 6,2, al 6,5%.
Ncl qUattro ,l;Il~i \e consegne so~
n,~s~te 306.722, il 12)1%. J?eril
28esimo mese 'consecutivo Panda
e 500 sono ,regine del segmento'
,A; insieIile ~o una quòta dei
29,2%. ConÙDua J'exPloit diJeep,
q::esci.utain tutti i principali mer·
cati di valori ben superiori alla
m~ gnvie agli ottimi risultati
di:Renegade.Più nel dettaglio le
vendite di Fca sotto àumentate in
Italia (+24,8% in un mercato ere-

sciuto del 24,2%)" in Francia
(+ 12,3% rispetto al +2,3% del
mercat!» e in'Spa~,doye la cre-
scita è statl\,dell~lI,}O/qmconfron·
l'o al +3,1%~elm~to.

JLTITOLOFca brindaittBotsa,ai
risultàti,.pel'iI quitttOmeseconse·
tiutivo mtgliori del mercllto euro-
'peo,Jlìcnendò a Sé,légn,o un P,lolo~ '.
so del 2,19%, Dallil (otograna di
A~ emerge infatti che soltanto
RenàUlf, ttà i principali gruppi,
ha registrato una,perìo):lllanee mi-
gliore dì Fca ad aprile (+ 14,9"h),
mentre la leader Volkswagen -
che ha una qqotadt met:eaLOdel
26,1%- è cresciuta del 5,6%.

Il balzo del mercato dell'auto in
BuroPl'\, secondo il centro Studi
Promo~or,«è compatibile con
fipotèsi di una crescita nell'inte.
ro 2015 compresa tra il 9 e il
lù"/~l,ma aggiung~ che anche que.
stà ipot~si così ottimistica «òm-
sentirebbe alle ìmmatrirolazioni
nell'area di reeuper,are quasi mem
del te~o perduto tra il 2007 e il
2014»), C'è ancora molta strada da
fare per tornare ai livelli pre.crisi.
Solo il Regno lTlÙto ha già supera-
to i livelli del 2007, mentre il mer-
cato italiano viaggia ancora su va-
l\1lDÌinferiori del 40%.

a,g.

Ritaglio, .stampa ad 'usoesclus,ivo de'l destinatario, non ,ripr,oduc'ibile.
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Pavan Bernacchi: "I nostri associati vogliono
informazioni concrete e noi dobbiamo dargliele"

"

A luci spente, dopo la tre giorni veronese,
incontriamo telefonicamente il Presiden-
te dililiiillFiliPPO Pavan Bemacchi.
Obbligatori l riferimenti all' Assemblea te-
nutasi nel secondo dei tre giorni dell'Au-
tomotive Dealer Day, ma c'è spazio anche
per alcune impressioni sull'andamento del
mercato dell'auto, colpito da improvviso
benessere.

Quali sensazioni hai riportato dali' As-
sembleall&iiirll
"Bisogna sempre tenere presente il partico-
lare momento storico, e che veniamo da
parecchi anni di crisi che hanno prodotto
diversi danni. Prova ne sia che il 50% dei
Concessionari, dal 2007 ad oggi, ha chiuso
i battenti. Ciò premesso sono molto soddi-
sfatto della convention liiiiiiiiimlperché,
attraverso i nostri strumenti, abbiamo rice-
vuto molti feedback positivi. La sensazio-
ne che comunque mi sono portato a casa è
un moderato ottimismo, una voglia di ri-
scatto. E questo è un grande stimolo".

Qualcuno ha sottolineato la dicotomia
fra il salto nel futuro (web e simili) che
ha caratterizzato l'Automotive Dealer
Day di quest'anno è lo stile molto con-
venzionale dell'Assemblea, caratteriz-
zato dal suo discorso ricco di critiche
ma con poche proposte veramente inno-
vative. Cosa risponde?
"Una convention di un paio d'ore non può
contenere tutto lo sci bile umano. Que-
st'anno il Dealer Da era molto focalizza-
to sul web e sta appoggiando,
da qualche mese, molte iniziative volte ad
elevare la cultura delle Case e dei Dealer
verso questi nuovi strumenti. Quindi per
noi focalizzarsi sul web in questa occasio-
ne avrebbe rischiato di risultare ridondan-
te. I nostri associati vogliono "informazio-
ni" che hanno altre priorità. Sul nostro nu-
mero, sui nostri bilanci, sugli scenari che
possono aprirsi e sui rapporti con i Co-
struttori. Nonché sulle problematiche che
stiamo affrontando. Se poi non è innovati-
va la proposta "Concessionari DOC", o
quella di chiedere ai Costruttori di rivede-
re le regole della distribuzione in Italia, al-
zo le mani. Sul fronte interno delle asso-
ciazioni stiamo attuando altre piccole ri-
voluzioni. DallO gennaio 20151a segrete-
ria dei concessionari del gruppo FCA è

"

Ho percepito
moderato

ottimismo e voglia
di riscatto. "Sono grandi stimoli

presso &Riilm Un esempio virtuoso
che spero le altre associazioni seguiranno
per avvicinarci il prima possibile al Nada
americano. Dove i Concessionari si iscri-
veranno direttamente alla Federazione per
una maggiore tutela e maggiori servizi.
Senza depotenziare l'azione verso i Co-
struttori che verrebbe attuata da comitati
di Marca specifici. È innovativo? In ltalia
sicuramente sì. Lo faremo? Dipendesse da
me: domani mattina. Ma gli attori sono
molteplici e gli interessi variegati".

Dal suo punto
di osservazione
certamente pri-
vilegiato, ritie-
ne che effetti-
vamente il fu-
turo dei Dealer
sia molto lega-
to all'impiego
del web come
mezzo di con-
quista del
cliente?
HJI web diven- Filippo Pa~'unBemacc:hi.

(erà presto irri- ~:~:~;;~~to
nunciabile per i
Dealer in tutte le fasi di contatto con il
cliente, non solo nella vendita. E se da una
parte ci aiuterà a essere più efficienti, dal-
l'altra comprimerà ulteriormente i margi-
ni, come già abbiamo avuto modo di con-
statare sull 'usato. Ma il futuro non si può
arrestare e sopravvivrà solo chi saprà adat-
tarsi e investire nel digitale. Ci porterà un
mondo migliore? Non necessariamente.
Ma la parola d'ordine è: adattarsi, cambia-
re, non fermarsi mai".

A che punto siete con l'iniziativa del
Concessionario Doc, che specie nel post-
vendita potrebbe avere una sua grande
validità se promossa presso il consuma-
tore finale?
"Non nascondo che il progetto è costoso,
complesso e ambizioso. Ma proprio per
questo potrebbe darci dei benefici enormi
sia nella vendita del nuovo sia del!' usato e
anche nell'assistenza. A fine anno saprò
dirvi se saremo in grado di vararlo o meno".

Ora uno sguardo al mercato: come giu-
dica i risultati di aprile?
Eclatanti. Probabilmente segno che po-
tremmo aver toccato il fondo e che è inizia-
ta la ripresa "vera" continuativa e duratura.
Ma invito sempre alla prudenza perché i
macroindicatori dell' economia forniscono
ancora segnali contrastanti e fluttuanti. Ve-
dremo se questo trend continuerà. Noi im-
maginiamo un mercato 2015 attorno a
1.500.000 targhe. Però invitiamo ancora u-

na volta a entrare nei numeri e a splittare il
canale noleggio dalle aziende e dai privati.
Solo allora ci si accorge che il noleggio è e-
sploso per il combinato disposto di due fat-
tori: Expo e rinnovo di parchi oramai obso-
leti. E sappiamo che il mercato noleggio è
spesso deleterio per iConcessionari: o ne
sono esclusi per forniture dirette delle Ca-
se, o si occupano per conto delle Case solo
della consegna ai clienti. E anche se ven-
dono direttamente a piccole società di no-
leggio i margini sono spesso ridicoli. Pro-
babilmente questo fenomeno rientrerà e al-
lora potremmo misurare il vero mercato.
Ad ogni modo il segno più, davanti ai dati
di mercato, è sempre confortante. Ma i vo-
lumi in crescita non sono la panacea di tut-
ti i mali. Purtroppo con queste regole della
distribuzione, con questi variabili elevati, e
con la bassa marginalità sul 'ferro', si fa
molta fatica. E infatti i dati di ItaliaBilanci
sono impietosi. Il ritorno sul capitale inve-
stito è mortificante. I rischi, elevati. L'im-
pegno richiesto, assoluto e totalizzante".

L'operazione rottamazione varata da
FCA e confermata anche per il mese di
maggio ha dato di certo un forte impul-
so alle immatricolazioni di aprile, con-
fermando che vi è ampio spazio per ini-
ziative basate sugli incentivi. Non è il
momento di spingere con il governo su
questo fronte?
"Premesso che non mi piace parlare di un
singolo brand, e che altri hanno messo in
piedi iniziative similari: sì, la rottamazione
funziona. Abbassare i prezzi: funziona. E
questa è una risposta a tutti quelli che te0-

rizzavano che anche se fossero stati varati
gli incentivi per iprivati in questo contesto
sarebbero stati inutili. Non avrebbero am-
pliato il mercato. Ma sono iniziative che co-
stano lacrime e sangue, che azzerano i mar-
gini sia delle Case sia dei Dealer, e chepos-
sono durare solo periodi molto limitati. Ci
vorrebbero iniziative strutturate per ridise-
gnare la mobilità in Italia con auto più sicu-
re e meno inquinanti. Abbiamo inviato re-
centemente a Renzi le nostre proposte che,
insieme a quelle degli altri attori della filie-
ra, giacciono inascoltate. Ma anche qui noi
abbiamo la nostra idea chiara: piuttosto che
iniziative governative sbagliate é meglio la-
sciare tutto così. Con l'unica variante della
tassazione delle vetture aziendali che deve
essere, questo il nostro parere, adeguata al-
le medie europee. E magari, dico magari,
sarebbe il momento di togliere quella tassa
assurda sulle vetture prestazionali".

Attenti
alle iniziative

che costano lacrime
e sangue a Case "
e Concessionari



05-2015
12/14
1 /3

Data

Pagina

Foglio

M,""," I

Imprenditore deIl'auto e manager della mobilità, è questo il duplice ruolo che dovrà
interpretare chi vorrà contInuare a vivere e prosperare nelbIls,inC$S dell'automotive

di ÀngdoD' Àn:(i

P artimno da un falto: IlOIlO-,

~tantlda èrisi ;llibl~ pt6dotto
uuaseleZlQl:le namral\t dcllc,

Reti (111. P~r.t~*u~dàt:iQiÌJìe' (,"à$l:1, i
Concessionùri contiuU!iltò .a'perde-
re soldi, pa,s(ime claQQra\ç dà Ira-
liaBilauGl, nel 2014 il 451i'0 dei
Ccmc'eS,$iQl1ari h4'coiusp :in m~$Q"e
meno del [0% si può tite,nete s()d-
disfatto dei nsultàti,et.oliom[Ci ràg-
.giunti. l'oca epsa.a fronte·dèllailu-
,ra rislrllttulazjpne '<;!le-ilsettor:e n:a
subIto. Abbiamo avuto ben seUe
anlli di caduta del mercato e 'Solo
nel 20 L5 abbiamo conlilll .•-j'ato lÌ re-
gistrare iprimi segnali dì un' inVer-.
sione di lendcli7..ll.e nonostante tut-
lo tjlle$tO,i Dealer uOl}SOnori\lScl-
ti ad adottare le c.ontrumisu.(e, le<
slnIlcgle .giusle per poter ùompere-
re efficacemente in queSto nuovo
scenario,
Spesso i titolari delle,(;oneessipità"
ric, parlando delle dirt)colf{\ che in-
contrano nel ,gestire le 'proprie a-
.ziende. attI:ibuisconò aUe slr4tcgi~
delle Case la responsabilità dei loro
com,ln tosso. Non c'ç, dul:!bto che
queste ullime giochino. QIÌ mO'lQ
importllnte nella detcrmillaz.iopc
dei costi e dei. ricavi. Ma qUé1!to3-
spe!tP pecùUate d~l SC,!tPre lltltp
non eSQnera· il DealcT'dalle ScIe .dj~
relte tesponsabilità, I}Ì'l)1prendi!o~
re ha ti CPtUpjto .fi.\np(lItlenlaie di,
vaLutare 'Se è pos~ibile fme soldi
con ,un' délerJlJlnatQ mar>:blo.e capi-

re se la suaorganizzuzioncsfniUll
al .U}cglio,cci ìn.mO'cto effieiqnte le
ORPÒJtu'riitàcll metctlW1. Su q'ùMJi
(\'UePlin.t[ slg\oç.flufutW:0del Dea"
let 2Jl. .

Efletltdellà. l;rj~L_,__~
Ci)roe è cijJribiat<.l il. sistema tlis(ri~
bu~ivo d.ell'lluto~qnali sono stati
gli impt1ttl1n tetlllj~!ilJreè\ditivitil'J
Il dato di paneozà è il ero'llo del
.numero dì clienti prl\'uti, che dal
2001 al2014si è più chl}dirn:etzà."
to (è sceso del, 53% passando da
l,& 1i1illoni dì fI11Jt~triéQla.ziòo1a
855mila).
Per. quanto conè<;I;lje invece le Reti,
'(la! punt9' di vista d~ nr.u~ler.odei
mandati e delle sedi, J:<t ridutrone è

snull drca,èleIZ3':c ..:?ìjmà éi5li$ide-
fazione, t'orse ci so,n.Q oggi ancora
ti'QPP; l;iperi1tprtl e ti;OL'pi ~unt(vei): ..
diJa.pèl' it.faltu["J,to che èin k,'l'ad(j di
~~iJctarè lf1'l1sii)MS, NQh i:l \.1)1Ca~O
che, secondo ItalfuHilanCi".i1 piu-
ritlQ iliei.Uo l\im~itl)p!>stc de:l:W];4
sin nC2llll\'to, Analizzaùdo le diVel:-'
sèvocldèì c'6lito r±c.dìlÒl11!cQ,.\,'\mer-
!le che l';equazio.ne ll;llrieav:i, 1Dar".
gini,e co.sli ndn lQrtJ,a, IIi geùera~'ì
fartVr<lli l': le SPPSIH!l S.U1Jltl.\fHono
il risu;1tato delle. sc~lteoti llrand,
vo,lte !! marlleoere ljna· diffusa ca-
pillarità sul terriforio ('intìJspellsa-
bile peT' non perdere qtIote di lper-
çaiù}e a sòst('nere l'imm\lliUle (al-
travessù l(l politica degli standard),
lJ p\.1,nto è che qugste scelte.le,paga-
no sostanzialmeure i. Concessiona-
ri.ln tilllO qJ)eslo continuanilo ad i-

,Olettàre r.iSQl'S'e finltllZj!lrie llél;SO-
,unIi nelle loto aziende' petGonti-
nìiàttàtl'operarci, capitltlìil), par:te
dilapidàtì.(acausadalle perdite ac-
cumulate).

IIp'iTit(idi equilibrio

N'eUa tabélla l riassUntiamo, atlr..a-
vetsò'ì\na Crie di .i'ndiC<1tQrì.gli e;l'-
fettr ,dt'lla crisi. nontbè l'evol.uzio-
ne deUe~trut:tu.re dislributive e del-.
le performanèe ecònoiIiìche.

R.ecupero della 'Sostellwilità

Per poter ri.portare le Reii ad un li-
vello sostenibile, le opzioni sulta-
volo sono sostanzialmente 1m:
• un'uUeriore ri<luzlOlle del nume-
ro di operatori
• un aumeOlo della marginalità u-
nilària.p.elfe. v{'odite
'. una diminuzione dei costì

Tmte variabili in mano alle Case
A'tlto; il numero degli Q]lcrarpriè
deciso daJJe DirezlOll,i.s1tjlllPPQ Re-
te, le politiche dei margin.i e 'del)e
inceilt:ivazioni sotto defrnl!édalle
.strategie di .remunerazione e l'a
sLmt'tùr1\èòsrl (1ipe1\<:le soS41Jlzial-
mente d:!glista!ldardr\cllìestL Una
v,òlta però chiarile le responsubllità
'l rnonteclella filiera d!sIribulÌva,

.s
c:
Q)

E
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~
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.hnta1)~itllttQ ocP.ot.re'ifiS'ogntlteUIIIl
vcra ..e. 111\).pu.a strategia dì medio
lung() .tqrminll', S,r>uo p:QChì 1 Con-
,cessio'tiari. che. flluno un Bllshtess
Plac~~~gtle.ndgtutti iPil~sag~i,pre-
vlsii, Lèeserci2jo,spesso ..è visto ,cQ-
melll1jl,noio;sa ~Ì1l)lIraz,r01l0 mare-
.llJtili.c,(1-J.1liilnz1aI'l1l,collvitti;i()11e
,aSS\1lttllU1,onte sb\lgHatlL 11 r.usj-
i1es~. ,!!t(t) 'e~Frijjte . lilvis'ÌPi'C
c!èJriuiprell(lilOre s.ul,suo bnsiness.
Le ipOtesi di rl\Ourat~ 'c, di $peSa
mppl:escillanO .le. previsioni .sunc
<:jl!4lì l\ì b~\l\ 'il tUI1l[() ,deJl'l\I,le.nd;t..
Spessol'obiezionechè sentiatno è
cheLdò!I!CY l1QnJtatlu(i (empo; s't;)fJ'O

ttòP'PÙ.Dresi'daIlj:l·quo(Wlllllitllo,$o-
J~Q '(lt:gaoizrllZi()il\ IfOB1J<' piècòJe,
SQuì);Wfte s.èus~l1iìrQ;meuJ}c(\lisa-
PeYQli, '$el1Z11l!nldea ~truttllwta di
éÒlÌlI. Si.\rìt il lm$jt1ésS ,lie.! tlt\isdm,
l)l1lli,lIpn si;possouo prendere degi,
i\l1.ltL SltjU~gjcl1:~'ç !llçclli,l\lpl!l1fènte
,sì ,sdbIsce hl quotidhuiltA,. il tine
mese :ill'endItore'ch!YsostlCl1l/. che
ilé.o~COI:fél\(e lrafau\:i'tOO,el.)(Q di
sCQnto'in piÙ, IO'z()nc; mUllugert)el-
.la ill\ll:cl! ,cbc li. acçJisi\ (ii p~fo.t,
ml.\l1ce inadeguate e C\1h'i via,

Secolidoflllilto, un'(lrgani7UazloIiC
in g«,,!a eHt'9IequclJo:çhesi èdeci,
sodi' :fare, E Jìu ,alìtò pttrt1ò, elitico
,delte Reti'. L.~ .organizzaziolll dei
CQl1çg$.sjoJlarÌ,)llI1ll\crsuhltovua ri.
sftuttutaiione qoantiU\r1vl!y,ma>'i1OÌl
quaU,tilIiYi~,Le tiso.~w(operatiw o
mallllg'eiiaIl) sono:l'ìtnt(ste,;ùlcoi'à'te
<ldun moqc/, òlvendere ed: <t,ssìSlète
jialifo.che ,pm.babilmente uòriest-
sle:vi~,biti. gU st'mII ~ le rkerthe

al J1.l1C' di individuare tutti gli ete,
m:encl Qril;ibìl1eÙalpnlg:h~sta'd\-
m~ns:ione .~ peso, Mentre J;t. cura
deye essere, ~pSlertut,i \la llniliild.ì-
spe;ti&'ibilè clÒ$è,di· OUìlnÌSntò.
~i;VQTgeird.Q lp:1iìl\lar(1o al futumcl
siàmùlthiesti,c!Ì:e. cosa manca. al
Pea1çr pçr 9'jvenlar,e. llltQperat(l!;!:
vlhc.etiteni::l liù(lY\l s<ieiilll·j(l. di
Iqe,rcilt(),

OrganiZzazilme

lm'11~iri8mo è slatoda m)1lltocheJit;
de.cisl{mé deUatidl]",joue dei Dea,
Jerè ..sfata, prtJsa claD'jjlto Qdlllral-
tr<'ì ehé leçhjùsuré' h,tìlilo· as..'iùllIQ
~CSSO ·risVolti dtattinia'l'h:"i' (faHi-
meJitO. AqwifSJP' ,PNpq~itod.Pét~
iùettian10 una. llÌl\tllalltoorftica.· Ab.-
bjMI9 so,mpl'l~4) plùl'im!fi;f;$sior)tf
.(t'lle inleflia, lilian'àIt~ti del :'itiftore,
·S.ì'4111'P,oO'o'l
dre:'h~lÌ~~l
latiye, d~g1i "pera fOci (e Su)lel()ro
su:ar.egieh piOltò,SlOç!]e 'lilI.'llll.dll'
Illeriioroale def merça:toAiVteude,a
1'oti.nulal't tm,a lJ.f<>Yìsfi:ltle. sll1lllba--
sedcl, livello di:ottÌliiisrno {e pesii.
jit1StilP}·~'he'§ì y,QI:!l<rdiftpndere. IJp
ettèx(\iiidodokigko aSsilide}ttéca:"
pile,Per ~~S~\\piiLe!.l~ar;ict!.taJP()
iinesèrt1jiib, 'iùoltililedià 'ci>nsidé<>
,a:yano H40lP (J.Q JlliliqJlj dì, Ulk
ilìàll'içola-t.iPl}i),.illi'ill):nuJ;(botr1bìlÌJ;
'('iin pi,fl:hia&a" .rcis.netto,W 20091,
()ggi ,\jné: .PJWòJei ttiçtàf(jìtl., dQ-
VrelllillO,lìfiliz:.c.are per désLTivere
D.n;merc;lto 'ch(! sì lUlll)Vj2.)ntprt!Oà,
1,4ìuili'òni diaulti~' Questi c.oìri-
111CltÙ Jì.a))fJO ;iI)(jOHo i t;Otlces(lto-
Illlf>i a,spe·[ltre in lluaripresa. :PUr-
l)1)I?I1QsÌ ç·otnl11eJtc: ti1}j1llosge,SS()
J:ehOl'C.di utìJizitJteAa dillgiJosicQ-
meitllt'a oqul.l1ilf sl:f(;'P4e ,\' "(f\ll:n).,
j).dlàÌ'111"per,stiìri()fàré gli. opéràt01'i
'axe,agjre, AJloSlreravy»i.o'1 QQCUlo,
mCl1tidlJ\1'ébbè'W lÌnlatJ<ire.as$olù--
tarnenle distinti: L'anatlsi delhl'si.
1[[l{?;iQt)i\ d(iV.tèti\ìt}è~!>'él'elJU;I,nIO
.più tloiettiva:o aecutatapo$sibi[e<

peIi'odiCi hànno 'dedicato molte Il'·
ntlIhj $J-dJ1U\:wQ tr(}PO: 4qltc.'Vcnpi-
t'e, rriètJettdodltC\!Jdeìizil,liltuiii;filt"
rGlt sr!'\ltJJlr;!l)i(jheax~berQPo:rt~-
(o ad llndr'ISlko ridiilièilS1().J1(lh(èt\-
todeI meL'f;)alO,.'prevasione pe'JXiltn)
avvèrllUlsi,èllsee:Co)1cèSslQn:l1rl
~hnm;l çpIitlnuatoa sp\T<lre 'iIJgC"
UMfJle.nteche:k'dnitl()~oiiImètq.if:·
(asi .areqbIYdpi-cSQ,.Sol1flrlmastì
inuplléa. ;aspéttllndp che; tQ)\l.1tt a..
nomaIa·p\lssass6Erti)rl::.cbo p-eto,
p.g"i,pt)g~0;qu4$ì"i'}$çJnsiv,;unejji!)'
iDeaIei. 'Pe.rJls:efJip.lfce falto.,cheJ,
ptPduttoridi hAtOhan)lO lA.po:ssJ.bJ"
Hm di tM\lpetàte tl1ttttrato e l'eddÌ!-'
tìvJl~, Sjl 1l1frill)etPi\ti,\l.t;)llilCqn,
ìfèssié5ìimutJf<l if\l~\'f(!ìÙ1.tìndiir!i~·
nliila.toe<d:elil1,1i~(tl(]teml(]rìo, Le
Rllti !]allri.Qa~J.letl4t~\ i!;be ie C1M
detlnissero dei p:iillit di 'l:tsttatiuta-
?;Ìq
Ier,
tlìitÌç\' ~ev~ yl\l\it~rehl,lt1odh!llltn,
n()J:ìID;si.t;,rLt:toatedi un iìU()\iÒ sce,

()Pj1()rilltl()CQ.nt1r:Hlpre :ad Qperare
(niùgàciJuelte'ilcl(} In CPJlt\HJo iiQ)'l"

P!11ttllldo degli.annjtlj·pemiùìj, op>c
PÙ1:e,tl§0f"l:: 41il-1 ii1éll~iIJ.,
[( tlsùIt<iIO:di <}ìlest<l èòll1evo!'eittt,

C:lppu.re)\.q,Pispiaee e[jtl0,l,lla,'sU
'
a

Iletra1ll SlInSl\zlòl'ie che, i,Deatér' ap."
pr<;1()~!.no,i ' U1,oclpfalalb
sta. ·Stipi·,
rin,dèl'20

tpti)illltlO liJ O'eallll, plfJ:tcndo' dai
primo putito indic.atoln prerilcssil,
çapir&cj:Qc quanto'vale
suuhàdet\lrihlJ\ataMeà:

TrQpp()jatali~mo

t bt:and, e.h1eQ()i)o, i1ìttaye!'Sl1. lJllg
p(jlilicadegnstàhdaìtl~dei .liv'él1i
miilip:tìdi il~.vestirnJmw,çd'o:l'ffOll\1·
deUep.olitichè dll'cJ)ìtlrJ'èt(izJòi1e ~~.
cuiSiaggiuogt?DO,l't?.1itiche ,(l.i in-
celJtjvazjòllo còli)tl1~.qlj:llè)~SlIl; al.
<lealer decidere.. come fa 1.)11qJ}lll,
siàs( iltlp(e~dÌ\iirq.se. il tì:\m(~(j~
quesl;'(C!IU.~One dj'bu$ÌJtCSS, J!,iIl"
ye.stifil~tlt6 locale, 'stà p!\:ifit:t~v.(jJ~

È responsabilìtù' primaria ili Ull Iltl-
ptè!\ditore .. v<i]uta,-e il rth1m(j
deWltiyèstimèiltQ.Solo IUl sà cM
c(\sa'pu9. dare,fnte~ilif' dii'à1.tura-
to c pr(jfjltì,.tagcstion:e dLuu.detct"
m:il)atQ. nrand.SolQ JUi deve valu-
tarcehe cQsapiò offrÌreiÙtlaftdato
nei prlJssip:ìi 3. -5 anni, . .,
In tutti i .seH:ofi lXl.llfèeologicìgI\
11l\prenditerf fàl)H()questu tip<> di
yalut,ràoJlj e si .à!;S.l)'m(WO' ìnsdrl
d<lgli investimerìti M,olflobietl'àno
che Hse.ttnrè·aulò.e.,.divcrs.Q,le Ca-
se decidonolé po1itiehe industriali,
definiscpo" le I1\QdaljtÌ\ ,d~tJ;tb\\li-:
ve, de<:'ido)1O 1<1 stftitttifadèieo~Ji
delI'aitivitÌl, Vero:.vç.rrssimo, Jna
tutHiqlll!llto; 'SiìlriifiGa'sCltwtiçe"
tncJìte che moltevarillbìILdefbusi-
lleSS]lJun Sofio deCise ilàlem {ePsà
ehe aeoade1lJlche in Il\o1tialtri sete
tdri). R,iinartè 'lì' . . ara.
mefrifolldamen
PlàhJ(içrtvi ed tffiçiièI1Z,agçstioPà-
le, ,Hl Dealer,die deve esprunerelc
sue Ylìlùl;aUOl1Ì e. preyj$ipl1i, ,Si (j.

bieller-,) inoltre ,cne ii fàtttu'àto di.
pende cd;iJl" Casl\ •. Vè(().{i.l)Q ·ad ilO
tert<,;> pUi).IQ.lli rèaltà sf anliJlzz1àc
mo le distribuzioni deUepertQf"
llulnec dèÌle X{el;i; .<)Ì 'açeo(gjil)l1.0
èhe !avatlà1lta ..èJuò1th, molto iJfe.-
l'ata. il che \'gol dire ç,b:e il ))el)Ier
può fure.là.dfftereiiZa, può superare
dì' mPltO Urjsu1tl)tOJ1<\~oJliìle{a.pa-
titÌ!. cl) ~1)(ld.rLjMitlii:neitài()).
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evidenziano ì profofu1i .cambia:"
menti del cp11Jl.l~tttll11e!1l~ Q~l
'C1iciité, Non è mrittlto, pél:/SAillitile
del vellditon"lthe eo)Jlì;nuanOi.ail;U,
sare poco l'meni,di edtftùnIcailo.
ne (Soprattutto -quelJi dig!Jl1111 e a
decìdere j\ttravctSò 'ùll''occmlll:3:
qual è 11diMie veramente inten .•
ziqnaJo àW!ll:;<l\ljll(o ~ cOSi \ila" È
lIecèsSlu:iti..iìi&es(ire sl!ll!QJ,g~,.
;r.azi~ne;Qffinché. '~jiì 'fugtttdQ ili

"i:6illtàti :a't~
tes~, 'f alla fu~za:yeniliia~
sappiamo a lUtti glI stùdi :recenti
chI:( ilpqtellziale: e\iente, l\i muove
ml)lto,s1Jld)gitar~ etidùee ~I )iù,me-
ro di visite RTesso J~li ~howropn:t
queSt!l ~1\1;mfi~ t:J1!; .lvel!Q~tQl1
dèbhojlo'essèi:'c'.lh grJdo,dLsfruUa~
re l'unica 0PP9ri.unltà, :ç!J,e 'gli si'
prèS.entà. Il D,éàler non iii è llOJdlQ
di uo Suo ClJlspotto ili ton(rqllQ,,·
Ne)j'àConc<essll)Jlaiia çirt:Qlilll~),
tanti ttropJ?i),d~ìi, grap, parleel<\~9"
t:!t:is~QfJd()hl logi:ciH::it~lleeeS);it~
'delle Case, mà j)(JllllSlste .l)Ji',àjii-
vitlit1f m'Ol\ìtQfliggio I<OsJ»,pJ~::S[j at-
CUlli itidi~ioci..La maggior parie
dei D.,aler hal1Jòlti strt!):J:Jenti di
<'ollrrollo gestibilali' (BliSìJie&s.Md-
)ll\gj:ment piattaion:ne CRM), m'l
sOilo,p9Chi ,iJpe1Jì: çhehanlio .d~cì!(ò
'esattamente {Jeme mOllttorm-e ]~
ptopria :àUiSfl\\ (qi),3UinAÌ'(;;(Wci
leggere'e con'éhcfrequen7..at~JtYl?-
pile.).

Marketiug; fJpZlolie df,gifq/e

Altro pUlItòdiquestàiideadelPea-
ler :ro dguW:<;ll\ ler il(thd,ta cStet,pe
deU:t cOìlc'é$sionlùi'a. Ailcbè iii
questo campo è l)ecessariQ un
profondo imerye.llto" M oggi :II
grosSo del btidgcl di. rnaì:ketiilg- è
d.ediClltQ, llCgUell?Q le volitielie del-
le Case, l\lla puJjbli()I~"'ti;l\diZW.Ì11l:-
.le; stampa;:mpio [oçale.a(tivl:1Ìl
volte seguenrltl'le lin\le guida defi·

lIile dall'ah6, Tutto questo 11ln7jo-
l)lt sempre me,no. (>er dÌ)~,ragiQni.
L:Italia è una PaeSe con diversità
culturalì regionali !n'olto :à<:eéntuà'"
te e inohre la,.{l'llb,bli,ci.tittfli9-izioll(h-
tè sta,ilivcmar:@ù;semprew.pìùUjlo,
strumenro inetHciellte (1ÙticoSti;,
bassjcd,lllce.rti ritQrjlì).llçoJic~-
sionmo dovrèbheelaborare. apre,.
scindere dà! le ind iea~oni delle-Ql,.
se, i1nastral6gi~di mafke.6llg lòcil"
le. Per fare q~esto nOI) ci yogliono,
S{)1(),s9[d~ ma:a.n.clw '4ltri:dèm.ei:Hi;
• 'Proronda'ìxiUoscellz,ll,dimep<;nm

.',G9ll1penmz~Pill1\l!ke.tiyg,
.tàpi'l'i\it'à. dLel~h9Jlm:}t\Yi\,str'ale'
gill,rlFçoi\itinic<lZÌono di Jùedip'lun;
go let,rl:,\~Il!l" .
fl1 <jii.es({j 'èò.tfteslosi Inserisce pr~"
!X>,fel.lJe}lll;rrte ì:l ru9lo·d'e~,,{JI$itale.
Noi italfa)li si:allio scmpre'ili,rilardn
sull~,ç~* da fate;"sa~vQ,PQid.!yelÌ-
tatè"'vf,Ìlo.éi à spoSare t'idea: del niò-',
ll1elltq;()ggi Mti:{jjcgno~b~tC:(jl)c
cessiOòlìf.i di>Wèbbetoadotli):re
~lr<!tegj'e' digi!av, ~os.aOl.."l\llltlen!e
èptreftll., npill1to ~stnp;11ireéQsa f;i-
re. tQn;:quàÌi obietth;, Bìso~P~IS,lJj,
rlU\lt~lti a l)d)) fa( rep:dre'dì: ln"é-
stii:esenza 'sapètédo\iè' andùre}
$.(f'l174l'llcyer.~· '<:J\ill!tq~tini~
:ti; ,è. lriÌsui:' i. Là straieglÌÌ, 'di
,Il\atlleting' Ol,)11 :I)~e~atillitlen,te ~i
d,Wl} ldèntlt'iCii:re tutlà,jleJ digitale"
Poiché' Se è w:ç ~~;il d\gil;ile: :l.'
,\!anza è :liO, -véro éhe, non tuttl ~
clienti sono ~a,tlvi' , >\Il2Ì,
wstllla,srtUl!l)tadén} ,
]?o1!6Iaiìorie~]alian~,una'f~tt,?pçm"
Sj$f~fl(f d~l)truZZilIP-rl(lç11<jiQfò:ha
t\ll~età'pìuttosrlY -j),vanzalà ;61· 'che
nOn s!gnific~ clIenqn:'UfJJiP-<lA9,i,n-
teruet,.ma più :SejllpHcemell1e'dJe il
lor0cproces o d'i acquisto è di)'fe-
reu1é ,\lì!. qucllq. dÌi:i ,giQv~l1j), Lp,
i;;.òbclU'srotie è; dl8'itaiesl. Ina l\M
spIo 1Jj.girIl1e c, q!tr.erqk1o'dh:erJlrt'l"
,~tlto'piftipoJùgià dlcllehte.

Rapporti c.()f).',/apolifi'ca

:N(m»o~~iamp:rpo1it:~l;I11lll,llD:cili<:t
2',0, scòM TlObttci'é sùU'i:lòrò",délk
ass, , III Cjuçsti
'lIJ)if cambiare
.nome e statuto, .. li tt.lmbiato voJìo;
àdolfando un;èffita,~ A~lni1;egiad(
'cot\'lurllcazj,one e fnarcando in mo,
dl) tl)glt:9: strenO,J~lstitlfZÌoll,ii?6Jì-
Jiche .il le 'Caw.È opprirtiJno' che;
qtJesl'O'prQces ..'i.o dlmì)4ernj."zazi0'

ne. ,,~ja.~terionlJenlt: "sx'j1vpp;lHi',
Yìldiàn:to cò'rilit,
Iu ltl}'lia g.u",,~ilut!l'j soggetti ch~si
il)t~a<x;ianQ Go:rt'Jirétasil:~:pblftjc}i.
l4fficniano; anostrQavyisçJ'amg1tr
',ne. difficoltà é pl'òb1èJ:ìli. Questa
;pecuJiar;ìfà.ihlliana;l}~n peve;;Jndurc
'le l,t ~l"ti;li'e la 'Wi1g.Jia. Anche' p~r-
,ché"cili\mepel'altr()" sotlojilll"a'\O dal
Pr/:;,~1(llime f'~YllJ).~.B.<tnmcèlil'fu1\(\-
tnerose,occa:'lii'lni"JI péso"del ~'0til·
]arloP\itq ~IiU!eçP,liPIÌlì.a:ç\Qtt't!1"
:frù che ittlfev.antè.ÈòppOrtUriò
OQ:!ls9n(j~ ì ral1:P~lr:t,i è0J11~I~lJtu-
:zioiii,e'fa~s®adra ,tonfi :resto,
'dàl1a filjera (aJiÒle se- ìJ: gl'qço di
'§quadnl djP~flqèi A}lCll1edàgli ;illirI
COlTJponènt1'); Contu;iuama:fl\re 'l,In
1>ress;in~' ~~lrç ~ùi ]:lUlì!:i:pj p~r
scnsib.iliZzatJl sulle .ptoblèrilaltche
de! 'Se:ttl'tte •.-Slttèbbe oppt)ttU!lQ i-
litilIrc cl1e11••• si.facesse.prò-
;Wqt;t;iccdì l~npcP~etiQ wp:~iyis9 41.
tlfiglioriltiieli(O, della 'mabi1ità sO-
s~ènibil~,çinlìtleaC;fj)11ttlll)ç}cJe '\!'
sìkèrW.e.dèÌ ftitùWÌ, lll,gradbdi nòn
impallare negativamente S'Q'[IWlan:,·
dod(,lJio:Srl)):O.

111InlQ,Z~tUUoi flippdIj1 Vltnl\lJ:o 41\,
Casa acasa, Ci s.olio assoeiazioni il
c:;ui;pesQpuliticoed.opera.tiyo nelle
seeltè delli: strategie 'èabbastanza
J>lgni.fica!\yo.1iltre meno. Sono ral?-
pom mollo deJieaQc diffit'iHda ge.
StiÌ;ç. Q(tté'IUltCl è~indùhpiòc;he.la
'yololìt;àdel1è assOciazio(l1 di ;lvcrc
un DeaJt\tl:.oO)e Pl'eiii!l'C1lfè pfe..i«inti
Ilon pO'che criticilll. Da questo pun'
lO di vista la Soluzione oiigJì(l'te - 'il
nostro avyJsd - r<al:eb~.quella: dì
mCltcrea Cilpo,gell'associazionè
un eX lililJlàger clel)a Càsa(i 'vall-
:laggi snnC! fadllllcnte.intuip!h); Su-
1:ébbe<)IlChe:tilsj)icabìte lilla ina~·

'glore inJl:lfllttivìtàco.n tlO]J~ghJ in-
:tìitnaz[I~i1àil

1ìJ que(itiaIlni. ••• lhll'uyViato
una se:rie di attività a su1J!:iOrto del
pTQprtf ~soejati, È ,jmpqr'\;l)i1e in-
~bsU1care: l)..u~{qlmpegn:Q, M:i-
~Jtol;ì1rEHl$upport(}trelJ\l &e~lioJ)e
qel1 'attività tollstrumco.t1.Còlìve-
gru. sfudl.E:sséle diaì,ulonel' r.1p.
PQlV qnetiCAlini C()l1 la OW\. conJo'
ZO(lè tnàiiager,ton ilmel'cafo, Sa-
(e.bpe moitou,tiIe prQll1.uov,e1;e
all';inll:mt,l f?. tra;'[e Reti IU:j&.sblifu-
bil'hTegù]àre d~dai1,!.~lItistieh~ ed
inl'prll1.llZ'JrmLEll:ì<:.tterìdoci Pl:,o.\\ è
ubbast:àiìZil:s.inghlaté .che i Dealer
1m reri~(}t(mJ i'çIhtidel tpro imo
cSilièss aiTà .easa ,e·llòn li'sèatubino
Ù1ml19o'~&Orafe tra d,i'loro.

L':ùltllllO;PUliIQ !.ii cui d,e'le riflette-
.re il DeaJer 2,0'è che ruolo l\ve:re
I1cllo scen~p:q l!Itl)W: dèila mol)i-
liu1, valuiando quàllsono le òpp.or-
l11n)fà d)e PlIÒ 'l1'C1'glierCìj!l:qtlC~l(j·

'rJl'\p'v(jS:é~ltlr1Q,CIs.l:iM~norMÌ1i
ehe ,~jstll1lno $yihlP'pflPdp 'l1'Iòll~
",èll,ll:t;tril:tlijì, Citiilì\iO 0,1,0: éjuelli
-Più aperti a nu.oyJ"ìntcrvcnp :
• Noleggi.o :;l piccole e, medie a-
ziendetÌ a privati
.• Car &h.aring
• ASs1sfèntii"ll'distil1l7,a,
• f').lìtl'afqrll)~,(n mo\j!lilà (app Che
agcvo1itni:ì rulHi?.1:oJiètlb. v,~tture
p,Ì'cll)',$i,habi.~p'glllllJJ J'O,Qrt)ento)
Sllno ,fèi(ÒtiJ~n.i. dinajnieh"e l;hi:- si
stann0 s\-iTllppando JJlolto ve1pc"",
men,Je,.e'tuttig'Ii:,slU'di e !èlic.erèl)e
confermano l'impòttan~ :che u,
\TU!1nQ ileI (.uJVJQ' del! Iau!o., 1'tlm,d
Cue pottèl>.bè i'ncièÌerc pf!i'fQiJda"
melile,sul sistema,distributivo, Le
$oCJ,età cii 1lO1eggio potrebbèro di·
ventare del pla,ye:rm(,)lto,forti ne!la
vendìlà d1"Xnohilità ai ptivatì (in aI-
~fI;Iativa l\Ìl!a~t1ililO, dell'avto
lJllP'l1I) e:nel'busincss.,ddl'us'1ìo,
t;q.'5,forJ;O 4ì ogni CQllce,s&iqnati,),è
cj.iJcllp çIJ capire qtialeS(ij-à il suo
ruolo in questo nuovo ~'Cnarit).
L a!lem;ltiVIl"è. COIl.tìri!li"u:e :a preOc.-
cupar:sLdi,fare un certe "numero di
KmO per an:iyare airobiettivo
J;ÌÌeù~lèe .ll:i:c:orgerli à fine<UlllO
çb;e il bU\\n~ig ~ èCb1U\l'O, nel mi,
~liQredeiCa~i, iil paì;~giò,



AUTOMOTIVE DEALER DAY

Nel cielo del mondo dei Concessionari auto
adesso splende accecante la luce del web
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Abbiamo chiesto al collega Ales-
sandro Marchetti Tricamo di
scrivere il report sull'A utom otive
Dealer Day 2015. Era la prima
volta che partecipava all'evento
di Verona e abbiamo ritenuto in-
teressante sottoporre alla sua
chiave di lettura i diversi aspetti
dell' evento organizzato da Quin-
tegìa.

La tredicesima edizione dell' Automotive
Dealer Day di Verona, si è giocata tutta
sulla dicotomia tra nuove prospettive e
vecchi lamenti. Da un lato l'entusiasmo,
almeno apparente, dei circa 4mila opera-
tori presenti che, secondo l'indagine Dea-
lerStat di Quintegia, nell '82% dei casi non
vorrebbe abbandonare il business dell'au-
to. Una rete di distribuzione disorientata di
fronte ai cambiamenti del processo di ac-
quisto, pronta però ad accettare la sfida.
D'altronde l'occasione offerta dall'inno-
vazione digitale è di quelle da prendere o
lasciare.
In particolare per il nuovo mondo che mo-
ta intorno ai soci al network. Patricia Con-
sonni, manager di Facebook Italia, a Vero-
na ha ricordato come il nostro Paese sia
quello che "in Europa, Medio Oriente e A-
frica, abbia più amici su Facebook". Tra-
dotto in numeri, si arriva a una platea di ol-
tre 26 milioni di persone che ogni mese vi-
sita la piattaforma di Facebook (che com-
prende, tra gli altri, anche WhatsApp e In-
stagram). In termini di vendita, come ha e-
videnziato (pro domo sua) la Consonni, si-
gnifica che, se cerchi un cliente, su Face-
book lo trovi. Non uno qualunque: se vuoi
vendere, ad esempio, un suv blu, il social
americano è in grado di metterti in contat-
to con tutti i suoi iscritti che amano i Suv
blu. Con buona pace della privacy. Face-
book non è ovviamente solo: secondo i da-
ti Audiweb, elaborati da LiveXtension, in
Italia Twitter avrebbe 8,9 milioni di utenti
attivi e Google+ 10,7 milioni. Solo per ci-
tare i più importanti.
Mondo digitale come occasione di nuovo
business. Se però l'industria automobili-
stica si è dimostrata pronta ad asseconda-
re, forse in alcuni casi anche troppo, il
coinvolgimento virale di marchi e prodot-
ti sulle differenti piattaforme social, i Con-
cessionari non sembrano ancora pronti.
Non è casuale che le Case stiano organiz-
zando dei veri e propri "social boot camp"
(ad esempio Hyundai negli Stati Uniti e
Ford in Italia) per scuotere la Rete. Il per-
ché lo spiegano ancora i numeri: secondo
una ricerca della Netpop di San Francisco,
nel 70% dei casi l'acquisto di un'auto è in-
fluenzato da informazione online e com-
menti sui soci a!. Cosi come i144% degli a-

mericani sceglierebbe online il Concessio-
nario dove acquistare l'auto. Di fronte a
questo, il 31 % dei potenziali clienti rice-
verebbe però dal venditore contattato onli-
ne o su una piattaforma soci al, una rispo-
sta generica o incompleta. II 25% dei casi
non avrebbe addirittura alcun riscontro al-
la sua richiesta.

Mancata risposta certa

L'aspetto più negativo però arriva dopo: la
risposta non soddisfacente porterebbe, la
metà delle volte, il potenziale cliente a
cambiare marchio. Una sconfitta per la
Rete e la Casa su tutti i fronti. Il dato se vo-
gliamo peggiore è stato presentato a Vero-
na dalla start-up di marketing digitale
Dealer Evolution: su 1.315 Concessionari
intervistati di 17 marchi differenti, il 37%
non ha un sito internet. Incredibile. Per e-
sperienza diretta poi i database, quando ci
sono, spesso non sono aggiornati. Figuria-
moci quali sarebbero le risposte all'''Inter-
net ofThings", l'internet che scorre negli
oggetti e li fa interagire: auto che dialoga-
no con il potenziale cliente in concessio-
naria oppure con il centro di accoglienza
non appena entrano in officina. Un futuro
che in altri settori sa già di presente.

Evoluzione di un rapporto

Per molti l'overdose di digitalizzazione
presente all' Automotive Dealer Day è
sembrata anche eccessiva. In particolare
se vista come l'unico obiettivo perché, co-
me ha raccontato un Concessionario,
"spesso sarebbe sufficiente concentrarsi
su una cosa semplice e mai banale come
l'attenzione del cliente". Parole che hanno
trovato, almeno in parte, conferma anche
dall'intervento di Jared Hamilton di Dri-
vingSales. In realtà oggi, i soci al e il web
in generale, sono solo un'altra faccia del
modo di approcciarsi e curarsi dei clienti.
È l'evoluzione del rapporto cliente-vendi-
tore. Un altro modo, che non sostituisce
quello tradizionale, necessario però a te

segue a pagina 12
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nere in considerazione le esigenze dei
clienti che sempre più spesso preferiscono
risposte rapide via web. Chi d'altronde
non resta gratificato di una risposta imme-
diata data a una richiesta online?
C'è poi l'altra faccia emersa dall' Automo-
tive Dealer Day, quella della platea di e..
(terauto rappresentata dalle parole del suo
presidente Filippo Pavan Bernacchi: paro-
le che vedono l'eterna contrapposizione
tra governo, industria automobilistica e
Concessionari, con gli ultimi disarmati e
costretti a perdere la battaglia della reddi-
tività. Non metto in discussione i numeri
(allarmanti) presentati da Pavan Bernac-
chi: 57% di imprese in meno negli ultimi
7 anni e 930mila euro di perdite a testa.
Quanto piuttosto le posizioni portate a-
vanti. Faccio qualche esempio: si può ri-
condulTe la crisi che ha colpito la Rete di
distribuzione italiana alla sovrapprodu-
zione dell'industria automobilistica? È
possibile che solo i Concessionari paghi-
no l'eccesso di capacità produttiva delle
Case auto?
C'è poi la polemica verso i salonisti. In un
mondo globale, dove il mercato è sempre
più arbitro di vittorie e sconfitte, i rivendi-
tori fuori della rete ufficiale, non tutti ov-
viamente, sono accusati di conCOlTenza
sleale e di politiche commerciali non cor-
rette nei confronti dei clienti. Un danno

d'immagine per tutta la categoria.
aggiunge quindi un altro colpevole

alla crisi: il collega della porta accanto che
vende l'auto fuori dei circuiti ufficiali. La
soluzione proposta da Pavan Bernacchi è
il Salone Doc. In un mondo dove le reCen-
sioni di un prodotto o di un'azienda, qua-
lunque essa sia, sono ornlai quanto di più
richiesto nei motori di ricerca (vedi ad e-
sempio Tripadvisor), affidare tutto, o qua-
si, a una sorta di bollino, ha il sapore del
passato. Non resta immune anche il go-
verno Renzi, e quelli che l'hanno prece-
duto, accusati, non senza ragione, di aver
fatto ben poco per un settore che in Italia
impegna, solo parlando delle Concessio-
narie circa 200mila addetti e quasi il 6%
del PIL nazionale. Detto questo, sembra
difficile, anche se in parte auspicabile,
che possa essere perseguita la proposta di
credito e deduzione d'imposta per soste-
nere la doma~ndia.elrlalzliendee partita Iva
che, secondo!!! potrebbe portare
a 75mila auto in più l'anno e l'altra di Iva
agevolata per 3 anni per le famiglie per
ulteriori 250mila immatricolazioni an-
nue. Un sostegno che però non è legato
all'aspetto tecnologico dei veicoli: nes-
sun accenno a ibrido, ibrido plug-in, elet-
trico e, in un orizzonte di lungo periodo,
all'idrogeno. Se l'obiettivo è la corretta
richiesta di un intervento strutturale, cre-
do sia necessario farlo nella direzione
delle tecnologie più innovative.
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IDEE PER COGLIERE IL FUTURO

OC"
arriv' il

sato
Federauto: I

• •o es lonarlO"
di Antonella Pilial11 maggio 2015

Le auto usate del con~ionari sonoat centrn di un Importante progetto di Federauto,. A cQnfermarlo
davanti alle tetecam~ di llIIJ.ink èJo stessoFilippo Pavàn Bernaechi.presidente della federazione
che rappresenta i dealer'itatiani. Lo abbiamo incontrato atl'Automotive Dealer Day 2015 di Vemna, dove
Federauto ha organizzato per il secondo anno consecutivo la propria Assemblea annuale affrontando il tema
"Concessionari 1ra responsabilità e opportunità 2.0".

VIDEO: INTERVISTA. A FIUPPO PAVAN BERNACCHI, PRESIDENTE DI FEDERAUTO
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La Federaziune è impegnata inellacostruzione di un portale che ospiti tutte le auto usate dei
concessionari ufficiali. Il progetto, flon a caso, prende il nome di "Conci:$Sionario usato OOC" e vedrà la
luce entro la fine' del 2015. "'Cisiamo accorti che il 58% deJl'usatoviene venduto tra privati - racc<mta Pavan
Bemacdlì -ea noi restano le rimanenze. Per cui vogliamo entrare di piùJin questo mercato". L'obiettivo,
spiega il presidente' di FederaIlto, è quello di dare,vita a "un network di qualità per dare una sene di
garanzie a1cliente", rendendo dliaramenle visibile la distinzione tra concessi'ionari uffidalìe irndjpendenti.

Ad Automotive Dea:lerDay 2015, Fedefauto ha preseTltatoanche una proposta rivolta alle istituzioni. Si tratta
di un piano articolato di rilando delle vendite di ,auto a privati e azi:ende. "Se da una parte -spiega
Pav,arnBerrnacohi- il credito o la deduzione di im posta per sostenere la domanda di vetture delle partite
Ivapotrebbe innescare 75milavetture aggiuntive .(210mi!lain 3a:n.ni; +5~'); dall'a:ltra, un'lva ,agevolata per
un triemlio a vantaggio de,Hefamiglie sambbein grado di generare 252mila immatricolazioni aggiuntive l'anno
e 756mila nel triennio (+18%), favorendo il rinnovo del parco auto superim,ea 10 anni". Questi i principali
temi affrontati dal presjdent'e di Federauto nel suo inte·rventoal Dealer Day, che vedrà sempre più
protagonista la Federazione.
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