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Auto

Leimmatricolazioni

fannoboom

Adaprilesudel 24,1%

«Un balzo», «un mese eccezionale», «un trend
crescentex. 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 ltalia, secondo i dati del ministero dei
Trasporti, sono salite del 24,16% a 148.807 unita con
la produzione che & 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 cosi alti dal 2008») e il centro studi
Promotor secondo cui

l'obiettivo di un milione e mezzo di immatricolazioni

33

percento

a crescita della
produzions
italiana diauto
‘nel primo
trimestre 2015

per il 2015 & «assolutamente a portata di mano, anzi
cauto», Ma, ci ha tenuto a specificare il presidente
Gian Primo Quagliano, «se si considera che, rispetto
ai livelli ante-crisi, nel 2014 le immatricolazioni
hanno subito un calo del 45,4%, mentre la
produzione industriale & calata del 25,2%, sipud
ipotizzare che il mercato auto abbia ancora margini di
recupero». Tra i modelli piti 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
& arrivato al 24,89% ad aprile rispetto allo stesso
periodo del 2014, +28,2% nel trimestre. Boom di Fiat
500X, modello pit venduto nel segmento dei Suv

piccoli, +51% rispetto al mese precedente.
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! Immatricolazioni. I dati di aprile diffusi ieri confermano il trend di crescita a doppia cifra: sono 111 mesi consecutivi in positive

Auto, ¢ boom di vendite (+24,1%)

| Feca corre pit1 del mercato (+24,8%): conquista quota 29,22% grazie a Jeep e 500X

Augusto Grandi

. TORINO

= Crésce a velocita quasi
doppia il mercato dell'auto ad
aprile. Il primo trimestresiera
chiuso con un progresso del
13,5%, mailmesescorsoharegi-
strato 148.807 immatricolazio-
ni con un progresso del 24,16
per cente. Dall'inizio dellanno
le' consegne salgono cosi a
578:088 unitd, in crescita del
16,20 per cento.

Conaprile, ricorda Massimo
Nordio, presidente dell' Unrae,
diventano undici i mesiconse-
gnopositivoequattrodicresci-
taadoppiacifra.

Maseidatiinduconoall’otti-

T'andamento dei prossimi mesi
rimane: Da un lato, infatti, per
Roberto Vavassori, presidente
dell’Anfia, «si confermanoise-
gnali di ripresa dell’economia
italianaw; dall’altro sottolinea
come «nel primotrimestrezo15
gli autoveicoli prodotti nel no-
stro Paesehannosuperatodiun
terzoilivelli dellp stesso perio-
do dello'scorso anno, con oltre
241mila unitd». Sono i volumi
pitialtidal 2008.

E Pottimismo deriva anche
dagli ordini raccolti ad aprile;
158mila, in aumento del 319,
portandoil totaledeicontratti
del quadrimestre a oymila
(+20%).

Sul fronte opposto, perd,
Gian Primo Quagliano, presi-
dente del Centro studi Promo-
tor, rileva come ad aprilesi sia
| arrestato il miglioramento — in
attodal giugnodelzoiz—dellin-

mismo;qualcheperplessitasul-

dice di fiducia delle famiglie e
delleaziende.«Forse - aggiun-
ge Quagliano = si tratta solo di
upa momentanea battuta d’ar-
resto, mailrischio & chelafidu-
cia cali di fronte ai troppi an-
nunei diripresa economicaim-
minente seguita dauna manca-
taripresaeffettivay.

E non vadimenticato - sem=
presecondoil CentrostudiPro-
motor=cheinltaliasoloiliz,Gos
degli spostamenti ¢ assicurato
dal trasporto pubblico. Dicon-
seguenza I'utilizzo dell’auto &
indispensabile e Pinvecchia-
mentodelparcocircolanteren-

LA SITUAZIONE

Volumi piialti dal2008
Volkswagenarretra
mentre Renault registra
unbalzodel 67.7%

e Volvoriesce a rafforzarsi

deinevitabile lasostituzione di
vettureusurate.

Filippo: Pavan B’ernacchi,
presidente di

assi-
curainvececheil datodiaprile
& legato ancheallaripresadella
domandadellefamiglie, favori-
ta da campagne promozionali
straordinarie, con offerte van-

taggiose per la rottamazione.

Ma queste campagne promo-
zionali non possono essere so-
stenutealungodallaconcessm—
narie; poiché comprimono ec-
cessivamente i gid ridotti mar-
ginii degli operatori.

Anche Nordio confermache

lacrescitaadoppiacifradelseg-
mento “privati” (+28%) & stata
trainata dalle occasioni offerte
dallecasecostruttriciedallere-
ti commerciali, «non finanzia-

riamente sostenibili nel medio.

elungoperiodo». Servonodun-
que interventi governativi, so-
prattutto a livello fiscale. Per
quanto riguarda le consegne al
noleggio, sono aumientate del
18,19, trainate dal noleggio a
breve (+25%).

Tra i costruttori, anche ad
aprile Fea chiude meglio del
mercato complessivo, con un
progressodela4,8%eunaquota
dimercato che saledl 29,22 per

‘cento. Il marchio Jeep vola a

+252,69%; con Renegade sugli
scudi mentre: Fiat cresce del
21,29 evede la Fiat soox:al pri-
mo posto tra i madelli pitiven-
duti nel segmento:dei Suv pic-
coli. Bene:anche Lancia-Chry-
sler, mentre cala AlfaRomeo.
Tra gli altri gruppi cresce
menodelmercato Volkswagen
mentre Renault mette a segno
un increntento del 67,70% gra-

ziesia al marchioprincipalesia

aDacia. E conil 9,97% di quota
supera Psa al 9,35 per cento.
Ford ¢ in progresso del 23,8% ¢
Gm del 4,41 per-cento. Anche
Hyundai, Daimler, Toyota;
BmweNissanvedonoridursila
quota ma si tratta sempre di

flessioni ridotte a fronte di pro-

gressi leggermente inferioria
quelli del mercato. Stabile Ja-

‘guar Land Rover, sirafforzain:
vece Volvoche'cresce del 77,81

per cento.
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{ Vendite Italia Mercato in ripresa

-

Le famiglie riscoprono I'auto: +24%

Pietluigi Bonora

B Isegnalepiliimportante, scatu-
ﬁtodalnuowdatopﬂsiﬁmsulle’im-
matricolazioni di auto in Italia
(+24,2%naprile) riguardala«risco-
pertaxdelle quattroTuote da parte
dei privafi, ciog le famiglie: Massi-
mo Nordio, presidente dell'Unrae
(importatori); sottolinea infatti «il
robusto +28%» conseguito da que-
sta fondameritale fetta di mercato,
sgeneratasoprattuttodal poderoso
sostegno commerciale delle casee
delle reti, che comunque non &fi-
nanziariamentesostenibilenelme-
dio e lungo periodos. IL mercato,
dunque, conilrisultatodiaprile;sie
riportatoailivelliditre anmi. Bunres
cupero confortante perglioperata-
ridel settore; vistoehesonoundicii
mesiconsecutiviinerescita, gliuld-
miguattro.adoppiacifra.
«Aguestopunto-affermaNordio
-occorre un acceleratorediquesto
proeesso, come il sostegno fiscale
delladetraibilita dipartedeicostidi
acquisto,senzadimenticareunare-

In aprile lornano gli acquzstl dei prwau Pits 25% per Fea

visioneallafiscalitasulleauto azien-
dali».

L'Unrae alza annhe Ie stune del

: 13
Pﬁx otunnstaleor(hoeGlanPn-
10 Quagliane, presidentedel Cen-
rm studl Promotor: «Se il mercato
dell'auto facesse registrare in tutto
1201510 stesso tasso diincremento
chesi evistonei primi quatto mesi,
cioeil16,2%-osserva-leimmatico:
lazionisalirehberoa 1,58 milioni di
umta Eselostessotasso di crescita
venissemaritenitto nel 2016, siari-
verebbea 1,836 milionidi immatri-
eolazioni, un livello sufficiente per
farfrontealla normale domanda di
sostituzione: Se-poilo stesso tasso
fossemantenutonel 2018, ilnume-
rocrescerebbea 2,133 milioni, con
Ilcanseguemevemnngmvmnmen-
to del parco circolante italianoys. «E

RODUZIONE
lalineadi
montaggio della
Fiat Panda nella
fabbrica di
Pomigliano
d"Arco, alle porte
di Napoli

stato un mese eccezionale - com-
mentaFﬂlppoPavanBemacchl nu-
THETo uno; coneessio-
14t assistito aun realerisve-
gliadeﬂndomandadapartedellefa—
miglies. Eanche Pavan Bernacchi
sollecita «lariduzione di una pres-
sione fiscale daincuboche; tral'al-
tro, hardottoal limicineilmercato
dellevetture adalte prestazioni».
Naotizie positive anchessul fronte
dellaproduzione. Roberto Vavasso-
ri;presidentedell’ Anfia(filieraauto-
mgtiveitaliana), segnalacome«nel
primo trimestre i veicoli prodott
nelPaesehannosuperatodiunter-
zo 1 livelli del periodu dello scorso
anmox. «Questi volumi - aggiunge:
Vavassori=nonrsultavanocostali
dal 2008, ultime annoincuila pro-
duzione dei veicoli & stata sopra il
milione divniitay.
Per Fea, quotamercato in cresci-
tadel 29,11% evendite in aumento
del 24,9 percento.
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Il mercato dell’auto accelera, ad
aprile vendite in crescita del 24,2
per cento

Gli italiani riprendono a comprare fe auto. Ad aprile le immatricolazioni sono
state 148.807, in crescita del 24,2 per cento rispetto allo stesso mese del
2014. E I'undicesimo mese con un segno pid, il guarto di crescita a doppia
ciira. Questa volta non & soltanto il neleggio a trainare le vendite, anche le
famiglie sono tornate nei concessianari.

Secondo i dati del Ministere dei Trasporti, nel primi guattro mesi dell’'anno sono state
consegnate 578.088 vetture, con un incremento del 16,2 per cento. Per Fiat Chrysler
Automobiles & il guarto mese in cui la crescita, # 24,9 per cento in pid dello stesso mese
2014, & superiore a guella del mercato. BEra da gennaio 2010 che # gruppo non registrava un
incremente cosi elevate. E adesso il Centro Studi Promotor considera obiettive di un milione
e mezzo di immatricolaziont per il 2015 "assolutamente a portata di mano™. 1l presidente,
Gian Primo Quagliano, avverte perd che "la condizione minima perché il recupero continui &
che Ia fiducia regga e da guesto punto di vista, con la diffusione del dati di aprile, & suonato
un campanello d'allarme molto preoccupante”. LU'Unrae, assodazione delle case estere,
parla di "bei segnali” dal mercato e porta la sua stima a 1.480.000 immatricolazioni, in

crescita dell’8, 8 per cento. Federauteo ricorda che "mercato e ordini di aprile sono stati
trainati da campagne promozionali straordinarie, particolarmente efficac sotto il profilo delle
condizioni offerte alla dientela che, nel case del contributo alla rottamazione, hanno
rappresentato una leva decisiva per "smuovere’ gli acquisti™. "Questa crescita, generata
soprattutte dal pederoso sostegno commerciale delle Case e delle Reti *, osserva il
prasidente dell'Unrae, Massimo Nordio, “conferma che esiste un’opportunita di
ringiovanimento del parco drcolante che il Governo dovrebbe cogliere. Con misure come il
sostegno fiscale della detraibilita di parte dei costi di acquisto”. Positivi gli effetti, sottolinea
I'Anfia, anche sulla produzione di aute, che nel primo trimestre ha superato di un terzo |
livelli dello stesso periodo dello scorso anno, con oltre 241.000 unita: volumi che non
risultavaneo cosi alti dal 2008.

Tra i modelli, Fiat Panda e Fat 500 sono ai primi posti del segmento A e rappresentano il 59
per cento delle superutilitarie, mentre il segmento B vede in prima posizione Lancia ¥psilon,
seguita da Fiat Punto. Le vetture del Gruppo Fea detengono oltre il 27 per cento del mercato
delle utilitarie, che complessivamente cresce dell'11 per cento. In aumento del 13 per cento
nei guattro mest anche il segmento C {medie inferion), dove Alfa Romeo Giulistta conguista
I'11 per cento delle vendite. Nel segmento dei Suv piccoli, Fiat 500X & il modello pid venduto
ad aprile 2015, con un incremento del 51 per cento rispette al mese precedente. Fiat 500X e
Jeep Renegade conquistanco, insieme, il 28 per cento del segmento.

http://stradafacendo.tgcom24.it/2015/05/05/il-mercato-dellauto-accelera-ad-aprile-immatricolazioni-in-crescita-del-242-per-cento/
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RIPRESA

AllTII AD APRILE +24, 16%

In Italia sono state /mmatrlcolate ben 148. 807 vetture»

Il Ministero delle Infrastritture e
dei Trasporti non ha dubbi ad
aprile | mercato iteliano dellauto
totalizza 148807 immatricolazio-
ni, i che significa. il 24,2% in pid
rispetio ad aprie dello scorso
anno. E non solo; il date poria i
primo guadrimestre 2015 {con
578.088 unitd immatricolate) ad
un 8onoro piti 16,2% nspetts a
gennaio-aprile 2014. Bene anche
l:gruppo Fea che ha censegnato

in ‘aprile 43.339 vetiure, in cresci-

ta del 24,9% sullo stesso mese
2014. La guota sale dal 28,96 al
29.11%. Nei primi 4 mesi dellan-
no le consegne sono 164.548, il
17% in pitt delfanaloge periodo
dellanno scorse; la quota passa
dal 28,27 al 2846%. Siamo
insomma al quario rialzo: conse-
eutivo (per-di pid a doppia. cifra).
L'incremente di vendite & eviden~

Rﬂb& i
& anche se il mersato rimane
eomiungue a livell simili a quell di
meta anni '90. | dati disponibili
per | primi mesi del 2015 - spiega
Raberto Vavassori, Presidente di
ANFIA - indicano il proseguimen-
to di un moderato recupero dei
consumi; eonsiderando la media

el fimestre dicembre 2014 - feb-
braio 2015, lindice delle vendite al

favassori € Filippo Pavan Bernacchi

dettaglio, infatfi, ha registrato una

varazione positiva dello 0,1%

rispetio al timestre precedente”.
Perfirio | concessionari ora sono
un po' pils -oftimisti; "E" stato un
mese eccezionale - spiega
Filippo Pavan Bemacchl, presi-

sedereuto - in cui abbia-
mo ass:sﬂto ad un risveglio della

domanda delle famiglie”.
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In aprile registrato un forte incremento: +24,2%

®TORINO. Non siferma il boom
del mercato italiano dell’auto.
Questa volta non é soltanto il no-
leggio, grazie anche all’effetto
Expo,aspingere 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
pit, il quarto di crescita a doppia
cifra. Nei primi quattro mesi
dell’anno sono state consegnate

578.088 vetture, conun incremento
del 16,2%. Per Fiat Chrysler Au-
tomobilesé il quartomese in cuila
crescita, il 24,9% in pit dello stes-
so mese 2014, & superiore a quella
del mercato. Era da gennaio 2010
che il gruppo non registrava un
incremento cosi elevato.

Ora il Centro Studi Promotor
consideral’obiettivo di un milione
e mezzo di immatricolazioni per il
2015 «assolutamente a portata di
mano, anzi cautoy. Il presidente,
Gian Primo Quagliano, avverte
perd che «la condizione minima
percheé il recupero continui & che
la fiducia regga e da questo punto

di vista, con la diffusione dei dati
diaprile, & 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
1.480.000 immatricolazioni, in cre-
scita dell’8,89

ricorda 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-
gnocommercialedelle Caseedelle
Reti - osserva il presidente
dell'Unrae, Massimo Nordio—con-
ferma cheesiste un’opportunita di
ringiovanimento del parco circo-
lante che il Governo dovrebbe co-
gliere. Con misure come sostegno
fiscale della detraibilita di parte
dei costi di acquisto». Positivi gli
effetti, sottolinea Anfia, anche sul-
la produzione auto, che nel primo
trimestre ha superato di un terzoi
livelli dello stesso periodo del 2014
con oltre 241.000 unita.

Amalia Angotti
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L'auto riconquista le famiglie
ma dal Governo tutto tace

[ segnale pit importante: scatu-
rito in aprile, oltre all'incremento a
due cifre (+24,2%) dells immatrico-
lazioni, & il ritorno dei privati, ciog
delle famiglie, ailacqmsto di un‘auto-
mobile nuova. In aprile, infatti, le con-
segne al privati hanno fatto registrare
un incremento (+28%) supericre a
quello del mercato. Da cosa dipende
la "riscoperta” dell’'auto da parte delle

famiglie? Massimo Nordio, presidente:

dellUnrae, lassociazione che rag-
gruppa le Case estere, sotiolinea che
‘la crescita & stata generata soprat-
tutto dal sostegno commerciate delle
Case e delle Refi. Questa crescita corn-
ferma che esiste un'opportunita di rin-
giovanimento del parco circolante che
il Governo dovrebbe cogliere”.

Gian Primo Quagliano, presidente del
Centro Studi Promotor precisa che il
recupero del mercato & dovuto al fatto
che sl & accumulata una guota molto
importante di domanda di sostituzione
insoddisfatta che incomincia ad alimen-
tare un velume di acquisti di auto nuove,
anche perchg, sottolinea Quagliano "in
un Paese in cui solo il 13,6% degli spo-
stamenti & assicurato dal trasporto pub-
blico, dell'auto non si pud fare a meno
e di conseguenza le vetiure fortemente
invecchiate vanno ora sostituite”

Aprile & stato un mese eccezionale
ha ribadito Filippo Pavan Bernacchi,
numero uno di Federa-
zione italiana de nati auto. ‘|
risultati di aprile” contmua Pavan Ber-
nacchi “sono stati trainati da campagne
promozionali straordinarle, particolar-
mente efficaci sotto if profilo delle condi-
zioni offerte alla clientela che, nel caso
del contributo alla roftamazione, hanno
rappresentato una leva decisiva per
“smuovere” gl acquisti”,

Se lintero 2015 facesse registrare
lo stesso tasso di incremento dei
primi quatto mesi, le immatricolazioni,
secondo il Centro Studi Promotor, sali-
rebbero a 1,58 milioni di unita. E se lo
stesso fasso di crescita venisse man-
tenuto nel 20186, si arriverebbe a 1,836
milioni di immatricolazioni, un livello
sufficiente per far fronte alla normale
domanda di:sostituzione.

ha lanciato al Govetno la
proposta di un piano di rilancio del
comparto dell'auto, che da solo costi-
tuisce il 15% del Pl itafiano. “Laliguota
agevolata per un triennio potrebbe far
crescere le vendite al privati del 18% in
36 mesi, e ol farebbe uscire dalla crisi
senza la «:imga degli incentivi”,
una parte splega il presidente di
‘Il credito o la deduzione di impo-
sta per sostenere la domanda di vetture
delle partite lva potrebbe innescare
75mila vefture aggiuntive e 210mila in
36 mesi, dall'altra, un'lva agevolata per
un triennio & vantaggio delle famiglie
potrebbe generare 252mila immatrico-
lazioni aggiuntive 'anno ¢ 756mila nel
triennio (+18%), favarendo il rinnovo del
parco auto superiore a 10 anni”,

Due anni fa 'Unrae si fece promo-
trice di una proposta per alleggerire
la pesantissima pressione fiscale sulle
famiglie. A colpire era il fatto che, esa-
minando le 80 pagine del modello 730
relativo alla dichiarazione dei redditi
2012, tra le tantissime possibili forme di
detraibilita e deducibilita non ¢'era una
sola riga relativa al setiore auto. La pro-
posta di Unrae finora ha raccolto solo
silenzi, cosi come quella di §
nenostante un Governo guid
grande comunicatore come Renzi,

Gabriele Canall
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Automotive, Ad aprile leimmatricolazioniin Europa a +6,9% mentre 'Ttalia registra un balzo del 24,2%: ventesimo rialzo mensile, il pili alto dal 2009

Il mercato dell’auto continua a correre

Secondo gli analisti la crescita del 2015 consentira di recuperare la meta di quanto perso dal 2007

Filomena Greco
TORINO

Cresce ancora il mercato del-
l'autoin Europa. Cresce, perilven-
tesimomeseconsecutivo,del6,9%
rispettoallostessoperiododell’an-
noscorso. Le immatricolazioninei
paesidell'Unione europeaallarga-
ta (Euz8) e dell’Efta sono state, il
mese scorso, 1.209.551. Guardando
all'intero primo quadrimestre del-
l'anno,lacrescitarispetto al 2014, &
statadell'8,1per cento.

Il Centro StudiPromotor guida-
to da Gian Primo Quaglianorileva
come il ritmo di crescita abbia ral-
lentato rispettoamarzo (+10,8%) e
al trimestre precedente (+8,6%),
«ma ¢ compatibile con I'ipotesi di
una crescita del mercato della Ue
nell'interozo15compresatrailgeil
10%, che dovrebbe consentire alle
immatricolazioninell'areadirecu-
perare quasi meta del terreno per-
dutotrailzoo7eil2014».

In questo contesto, Fiat Chry-
slermette asegnounrisultatoqua-
sidoppiorispettoalmercatoecre-

IL TREND
Irecuperi maggiori

nei Paesi pil penalizzati
dalle politiche di austerity
Nell'area Ue il gruppo Fca
vola adoppiacifra (+13,4%)

sce del 13,4%, con 79mila vetture
sul mercato - meglio fa soltanto il
gruppo Renault, con una crescita
del 15,3% - e una quota di mercato
chesaledal 6,2216,5.percento.Con
Panda e 500 che dominano il seg-
mento A, lasooX traletopFiveela
500L in testa nel suo segmento,
mentre la Renegade continua a
trainareirisultatidellaJeep.

Per Gianmarco Giorda, diretto-
re dell’Anfia (Associazione della
filieradell’auto),quellomessoase-
gnoinEuropaadaprile«eilmiglior
risultato, in termini di volumi, da
aprile2009 eprosegueungraduale
trend di ripresa». Alla crescita a
duecifredell’Ttalia(+24,2%),emer-
sadaidati diffusiainizio maggio,si
sono affiancati i risultati di Regno
Unito (+5,1%), Germania (+6,3%),
Spagna (+3,2%) e Francia (+2,3%).
«Le dinamiche di questi mercati,
confrontate conil periodo pre-cri-
si - aggiunge Giorda - mostrano
come la Germania stia recuperan-
do i livelli di mercato del 2007,
mentreilRegno Unito, chelihagia
superati, vada verso un consolida-

mento della domanda, a fronte di
unmercatoitalianoespagnolocon
volumi ancora inferiori di oltre il
40%rispettoal2007».

Inlinea generale, idatidiaprile
mettonoinluce,comespiegaGian
Primo Quagliano, «che sono so-
prattutto i mercati del’’Eurozona
aguidare il recupero con una cre-
scita del 7,2%, mentre per i paesi
noneurolacrescitaedel 62o». Nel-
I'Eurozona poiirecuperi piti con-
sistenti vengono fatti registrare,
aggiunge, dai mercati pit forte-
mente penalizzati dalle politiche
diausterity,acominciare daltalia,
Greciae Portogallo.

Unveroeproprio«rimbalz
definisce il presidente di;

ilippo Pavan Bernacchi, «riu-
to sino ad oggi solo alla Spagna,
con +23,9% nel primo quadrime-
stre, moltoaiutatadal pianostatale
Pivepersostenereladomandax».In
Italia invece, aggiunge Pavan Ber-
nacchi, «nella totale assenza delle
istituzioni,leunicheiniziativearri-
vano dalle promozionidelle casee
dalsacrificiodeiconcessionari,co-

lo

strettiarinunciareagranpartedel-
le proprie marginalita per alzare i
volumi». Solo un programma go-
vernativo di serie misure di soste-
gnoalladomandaprivatacomelva
agevolata,interventiafavore della
detraibilita e deducibilita per gli
acquisti «potrebbe determinare
una svolta strutturale in un mo-
mentoin cuisiriscontrano segnali
direattivita del mercato.

Sulla stessa linea la lettura che
arrivadall’'Unrae: «Il poderososo-
stegno commerciale delle case
produttriciedellereticommercia-
li non é finanziariamente sosteni-
bile nel medio e lungo periodo »
sottolineail direttore Romano Va-
lente. Produttori e concessionari,
ha aggiunto, «si stanno sostituen-
do allo Stato nell’esigenza di rin-
giovanire il parco circolante. A
questoritmo disostituzione, tutta-
via, si impiegheranno molti anni
perrinnovarlosignificativamente.
Occorre, invece che questo pro-
cesso sia accelerato con misure fi-
scaliper famiglie eimprese».
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[auto europea riparte, Italia +24%
Un terzo del mercato a Panda e 500

MILANO Immatricolazioni auto:
ad aprile é I'Ttalia a trainare il
mercato europeo. Con un pilt
24,2% secondo nella Ue solo.al
pil 43,3 per cento della Grecia.
Stati come Germania (+6,3%),
Regno Unito (+5,1%), Francia
(+2,3%) si sono dovuti accon-
tentare di aumenti a una cifra..
La Spagna si & fermata a un piu
3,2% anche per effetto della fi-
ne, nel mese di marzo, di un
programma pubblico di soste-
gno alla domanda. :

Per il mercato automobilisti-
co aprile é stato il miglior mese
dal 2009. I 28 Paesi dell'Unione
europea piu i quattro dell’Efta
(Islanda, Lichtenstein, Norve-

gia e Svizzera) si sono attestati
su un aumento delle immatri-

s
Lavicenda 1 21

® Adaprilele i
immatricola- mifioni

zioni di Fca Imiezziinpilt
sonocresciute  imimatricolati
del13.3%.Le adaprile 2015
altre case: rispetto
Bmw+119%;  allostesso
+56%Vw;Psa  mesedell'anno:
#2.1%; Daimler  scorsa
+8%;Renault el 32 PaesiUe
+14.9%. ed Efta

colazioni del 6,9%, per un totale
di 1,21 milioni di mezzi in pil.
11 buon risultato dell'Italia &

favorito dal fatto che negli ulti--

mi anni, complice la crisi, I'eta
del parco circolante é drastica-
mente aumentata. Secondo i
dati del centro studi Continen-
tal, le auto che circolano nel
-nostro Paese hanno in media g9
anni e 11 mesi con picchi di ol-
tre 12 anni in Campania, Cala-
bria, Basilicata e Sicilia.
Tornando alle immatricola-
zioni di aprile, tra le case in
grado di cavalcare I'abbrivio del
mercato, da segnalare Fca con

vendite cresciute del 13,3% nel
mese di aprile, quasi il doppio
rispetto al pit 6,9% registrato
in media nei 32 Paesi Ue ed Ef-

ta. La quota di mercato del
gruppo € cosl salita dal 6,2% al
6,5%. 1l tutto grazie a modelli
come Panda e 500 che insieme
hanno ottenuto ad aprile una
quota di mercato del 29,2%.
Prima nel suo segmento anche
la 500L, con il 23,5% di quota di
mercato nel quadrimestre;
500X risulta tra le top five del
suo segmento. Continua poi
Texploit di Jeep grazie alla Re-
negade. Le vendite di Fca in Ita-
lia sono allineate ai livelli di
mercato (+24,8% su una media

del settore del 24,2%). Migliori i
risultati in Francia (+12,3% ri-
spetto al +2,3% del mercato) e
in Spagna, dove la crescita &
stata dell’11,1% in confronto al
+3,1% del mercato. Per quanto

riguarda gli altri gruppi dell'au- |
to, ad aprile Volkswagen ha re-
gistrato un +5,6% delle imma-
tricolazioni; +2,1% Psa Group
(Peugeot, Citroen); +14,9% Re-
nault; Ford si é fermata a un
+2,7%, +1,7% Opel. Bene Bmw
(+11,9%) e Daimler (+8%).

Per Unrae (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 perd non -
sarebbe sostenibile nel medio
periodo. Di qui la richiesta di
un intervento del governo con

‘agevolazioni sull'lva e sulla de-

traibilita e deducibilita per gli
acquisti aziendali.
Rita Querzé
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IMMATRICOLAZIONI Aprile é il ventesimo mese consecutivo in crescita

Rimonta dell’auto in Europa: +6,9%

Csp: «Recuperate metd delle perdite dopo il erollo del 2007-2014». Melfi traina il risultato di Fea: +13,4%

Pierluigi Bonora

B Continualafasepositivadel-
levenditediautomobiliin Euro-
pa: +6,9% in aprile e +8,1% dal-
l'inizio dell'anno. Aprile, inol-
tre, € stato il ventesimo mese
consecutivodicrescita. Allafine
del 2015, secondo Gian Primo
Quagliano(CentrostudiPromo-
tor)l’aumentodelleimmatrico-
lazioni potrebbe essere intorno
al9-10%, peruntotaledil,4 mi-
lionidiunita. «<Undato- afferma
I'esperto-chedovrebbe consen-
tire alle vendite nell’area Ue di
recuperarequasimetadelterre-
no perduto trail 2007 e il 2014».

E sono soprattuttoiPaesidel-
|'Eurozona a guidare questa ri-
monta con un +7,2%, superan-
doimercatinoneuro (+6%). Pilt
cauta, rispetto al Csp, € invece
la stima diThs Automotive, che
vedel’aumento delle consegne
intorno al 4% a 13,1 milioni di

CONTO ALLA ROVESCIA
A un mese dall’awio
del nuovo corso,

giii Alfa Romeo: -9,6%
e s

veicoli complessivi. «Il merca-
to-dicel’analista Carlos DaSil-
va - resta comunque al di sotto
dellamedia pre-crisi».

«E interessante constatare -
aggiunge ancora Quagliano -
cheirecuperipitfortiriguarda-
no i Paesi pit1 penalizzati dalle
politichediausterity»: eccoallo-
ra la disastrata Grecia crescere
del 43,3%, I'Ttalia del 24,2% e il
Portogallo del 21,9%. A concor-
rere a questo momento favore-
vole perilnostro Paese, & anche
lamassicciaripresadellaprodu-
zione di vetture. Protagonista,
in questo senso, & il gruppo Fca
con la fabbrica «hub» di Melfi
dalla quale escono i modelli
Jeep Renegade e Fiat 500X. A
propositodiFca,loscorso mese
levenditesonostatequasiildop-
pio di quelle registrate dal mer-
catonelsuo complesso: +13,4%
(+12,1% da gennaio) per una
quota passata dal 6,2 al 6,5%
(6,3% nel quadrimestre). La

SODDISFATIO
Sopra, ad di Fea,
Sergio Marchionrie.
Nella foto a-destra; la
catena di montaggio
diJeep Renegade
nellimpianto di Melfi

500X (traleprime5neiSuvcom-
patti)insiemealrestodellagam-

ma 500 e allaPanda (la piiven-
dutanel segmento delle «picco-
le») hanno impresso un’accele-
razione al marchio Fiat (+9,7%,
congliaumentipitielevatiinlta-
lia +21,2%, Francia +17% e Spa-
gnalo,3%).

PerJeeplacrescitacontinuaa
essere a tre cifre (+172,3% in
aprile e +185,8% da gennaio),
trainatadaRenegade.Perdeter-
reno invece
(-9,6%) quando manca poco
pitdiunmesealla presentazio-
ne,inprogrammail 24 giugnoal
MuseostoricodiArese, delnuo-
vo corso e del primo modello
dellasvolta.

Piazza Affari harispostoposi-
tivamenteaidatidiFca, ilcuitito-
lo ha segnato un +2,19% fissan-
dosi a 14 euro. Gli analisti di
Equitahanno cosiconfermatoil
giudizioabuyconprezzoobiett-
vofissato a 16,6 euro.

I'Alfa Romeo |

Afareilpuntosullosforzo che
il settore sta facendo in Italia &
'associazione dei
concessionari. Il ritorno dei pri-
vati ad acquistare veicoli, libe-
randosiin questomodo diquel-
liobsoleti (I'etamediadel parco
circolante éarrivataa9anniell
mesi, ricorda il Centro studi
Continental), éinlargaparte do-
vuto ai forti sconti e alle promo-
zioni,con«ilconseguentes,
ficio- avverteﬂpremdente

- deiconcessionari, costretti
a rinunciare a gran parte delle
proprie marginalita per alzare i
volumi».

Tornandoallevenditenel pri-
mo quadrimestre in Europa, la
classifica vede semopre salda-
mente al comando il gruppo
Volkswagen (1.203.604 unita),
con un notevole vantaggio su
Psa Peugeot Citroén (515.252),
gruppo Renault (466.523), Ford
(354.507), Opel (321.023) e Fca
(306.722).
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LE IMMATRICOLAZIONI DI APRILE CONFERMANO LA CRESCITA

TORINO. Il mercato elropeo
dell'autonomnsi ferma anche se
rallenta e chmde il mese di

69% delle mmmtnmlazmm E
il miglior risultato dal 20089,
Ltalia, che: ha registrato un
balzodel24,2%,8tra iPaesiche
trainanolacrescita. Perilquars
tomese consecutivo Flatchry-
sler Automobiles fa meglio e
registra un tasso di crescita
quasi doppio, pari al 13,4%
mentre la-quota sale al
gruppodommape:rﬂ‘v ntotte—
simo mese consecutivo il seg-
mento A, con Panda e 500 che
insieme ottengono una quota
del 29,2%, mentre laR&nagade
continua a fare volare il mar:
chioJeep. Nel mesedi aprile in
Europa e nei Paesi Efta; {Jslam
da, Norvegia e Svizzera) le.im-
matricolazioni - secondo i dati
dell’Acea, I'associazione delle
case europee - song state
1.209.530, Nei primi quattro
mesidel 2015 le consegneso-
nostate4.848.037, '8, 1%inpill
dell'analogo petiodo 2014. 1I
gruppn Fea ha immatricolato
inaprile 78.957 vetture, men-
tre nei quattro mesi le conse-
gnesonostate306.722,i12, 1%
in pit dell'analogo periodo
dell'anno scorso, con la guota
che passa dal 6,1 al 6,3%. Prima
nel suo segmente anche la
500L, con.il 23,5% di quota nel

quadrimestre, mentre SOOX e
traletopfivedelsu
inEuropa e primain Italia.

I Centro Studi Promotor
centmuaastrmareuna x:mscnta

cuperodi quasimet;

no perdutotrail “2907 eil201 4,
I premiente Gian Primo: Qua—
1 §

immatricolazioni, cresce au—
che la produzione di auto
(+36,2%) ) afineannolevendite

2014
273.615

potrebbera raggmngere quota
1.550.000 unita, «smentendo
tuttele previsioni fimqui fatte,
chehannocertamernte peccato
di eccessiva cautelas Per I’An~

ttoline:
che tutte le Casee le lore con-~
cessmnme «s: starmg smstx~

* ldirettoregeneraledell'Un-
rae Romano Valente sollecita

2015
306.722

«il sostegno fiscale alle fami-
glie con [a detraibilitydi parte
deicostidiacquistoeancheal-
leimpresecon larevisionedel-
la fiscalitd delle auto azienda-
1in, «Quello dei concessionarié
unsacrificia che puddurare un
periodo molto limitato perché
non sostenibile dai nostri bi-
land. Perquesto temiamo che
1l “rimbalzo” italiane possaes-
seredi breveduratas, aggiunge
FilippoPavs Bemacchx,presx—
dente dil
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Auto, 11 mercato continua a correre
In Europa boom di immatricolazioni

Vendite in crescita da 20 mesi. Fca

= ROMA

IL MERCATO dell’auto ingrana la
quarta imboccando la strada di
una pil solida ripresa. Italia in te-
sta, con Fea che doppia le perfor-
mance del mercato europeo se-

gnando un boom di vendite del. |

13,4% ad aprile. Le immatricola-
zioni di nuove auto sono crescio-
te del 6,9% in Europa, per il vente-
simo mese consecutiva @
1.166.482 unitd, segnando il mi-
glior risultato in termini di volu-
mi da aprile 2009. I dad di Acea
vedono in crescita tutd i maggiori
mercati con Pltalia capofila
(4+24,2%), seguono Germania
(+6,3%), Regno Unito (+5,1%),
Spagna (+3,2%) ¢ Francia
{+2,3%). Sorprendentemente, no-
nostante le note difficolia, volano

APPELLO DI FEDEREUTD
«Chiediamo nuove misure
al governo per non fermare
il rimbalzo del settore»

del 43,3% le immatricolazioni in
Grecia. Rallenta la Spagna, che pe-
10 ha corso molto negli ultimi me-
si,grazieaun VO program-
ma di incentivi statali a sostegno
della domanda. Ed & proprio su

to punto che si leva la voce di

tricolato nel mese di aprile 78.957
vetture, il 13,4% in pit dello stes-
so mese 2014, quasi il doppio del-
la crescita del mercato {(+6,9%).
La quota ¢ salita dal 6,2 al 6,5%.
Nei quattro mesi le consegne so-
no state 306.722, il 12,1%. Per il

sciuto del 24,2%), in Francia

(+12,3% rispetto al +2,3% del
mercato) e in Spz dove la cre-
scita & stata dell’11,1% in confron-

toal +3,1% del mercato.
ILTITOLO Fea brinda in Borsa ai

riconquista clienti e Paesi

Exploit di Fiat

Fiat Chrysler doppia

te performance del mercato
europeo, facendo segnare
un aumento delle vendite
del 13,4% [78.957 vetturel,
sostenuto da Panda, 500

‘e Jeep Renegade

I Paesi capofila

L'ltalia, grazie al + 24,2%,

& capofila tra { big d'Europa;
seguono Germania [+6,3%),
Regno Unito {+5,1%), Spagna
1+3,2%], Francia {+2,3%]

A sorpresa, la Grecia in crisi
vola a +43,3%

1l balzo del mercato dell’auto in
Europa, secondo il centro Studi
Promotor; «& compatibile con
Pipotesi di una crescita nell’inte-
ro 2015 compresa tra il 9 e il
10%», ma aggiunge che anche que-
sta ipotesi cosi ottimistica «con-

Resi Sonts risultati, per il quarto mese conse- ; immatri {oni
B ool quic it 2igino s Shstivo Pnds G oG o o g e
grazie «al sacrificio dei concessio-  A: insieme hanno una quota del }sjgoéel 2,19% fomm del terreno perduto tra il 2007 el
nari» che perd «non &sostenibile»  29,2%. Continua Pexploit di Jeep, Aceq emerge' infatti che soltanto  2014». C'& ancora molia strada da
nel lango periodo. Segue la richie-  cresciuta in tutti i principalimer-  Renaule, tra i principali gruppi, [are per tornare ai livelli pre-crisi.
sta al governo di nuowfgl msug:lg; cati di valori ben superiori alla ha registrato una performance mi. Soloil Regno Unito ha gia supera-
T B iniat T et e R e Tl viagg tackr 0 v
Galoppa, intanto, Fea. Il gruppo  vendite di Fca sono aumentatein  che ha una quota di mercato del  lumi inferiori del 40%.
guidato da Marchionne haimma-  ITtalia (+24,8% in un mercato cre-  26,1% — @ cresciuta del 5,6%. a 4.
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AUTOMOTIVE DEALER DAY

Pavan Bermacchi: “I nostri associati vogliono
informazioni concrete e noi dobbiamo dargliele”

A luci spente, dopo la tre giorni veronese,
incontriamo_telefonicamente il Presiden-
te di ilippo Pavan Bernacchi.
Obbligatori 1 riferimenti all’Assemblea te-
nutasi nel secondo dei tre giorni dell’Au-
tomotive Dealer Day, ma c’¢ spazio anche
per alcune impressioni sull’andamento del
mercato dell’auto, colpito da improvviso
benessere.

Quali sensazioni hai riportato dall’As-

“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. Cio premesso sono molto soddi-
sfatto della convention EESEFaRtel perché,
attraverso i nostri strumenti, abbiamo rice-
vuto molti feedback positivi. La sensazio-
ne che comunque mi sono portato a casa &
un moderato ottimismo, una voglia di ri-
scatto. E questo ¢ un grande stimolo™.

Qualcuno ha sottolineato la dicotomia
fra il salto nel futuro (web e simili) che
ha caratterizzato I’ Automotive Dealer
Day di quest’anno ¢ 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 puo
contenere tutto lo scibile umano. Que-
st’anno il Deale ra 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
not focalizzarsi sul web in questa occasio-
ne avrebbe rischiato di risultare ridondan-
te. I nostri associati vogliono “informazio-
ni” che hanno altre priorita. 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 € 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. Dal 1° gennaio 2015 la segrete-
ria dei concessionari del gruppo FCA &

Ho percepito
moderato
ottimismo e voglia
diriscatto.
Sono grandi stimoli

press &ito. 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 ¢ maggiori servizi.
Senza depotenziare ’azione verso i Co-
struttori che verrebbe attuata da comitati
di Marca specifici. E innovativo? In Italia
sicuramente si. Lo faremo? Dipendesse da
me: domani mattina, Ma gli attori sono
molteplici e gli interessi variegati”.

Dal sue 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? : B SR\
“Il web diven- ilippo Pavan Bernacchi,
tera presto irri- Presidente
nunciabile per i di Federauto

Dealer in tutte le fasi di contatto con il
cliente, non solo nella vendita. E se da una
parte ci aiutera a essere pil efficienti, dal-
I’altra comprimera ulteriormente i margi-
ni, come gia abbiamo avuto modo di con-
statare sull’usato. Ma il futuro non si puo
arrestare e sopravvivra solo chi sapra adat-
tarsi e investire nel digitale. Ci portera un
mondo mighiore? Non necessariamente.
Ma la parola d’ordine ¢: adattarsi, cambia-
re, non fermarsi mai”.

A che punte siete con ’iniziativa del
Concessionario Doc, che specie nel post-
vendita potrebbe avere una sua grande
validita se promossa presso il consuma-
tore finale?

“Non nascondo che il progetto ¢ costoso,
complesso e ambizioso. Ma proprio per
questo potrebbe darci dei benefici enormi
sia nella vendita del nuovo sia dell’usato e
anche nell’assistenza. A fine anno sapro
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 ¢ inizia-
talaripresa “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 continuera. Noi im-
maginiamo un mercato 2015 attorno a
1.500.000 targhe. Pero invitiamo ancora u-

oy

na volta a entrare nei numeri ¢ a splittare il
canale noleggio dalle aziende e dai privati.
Solo allora ci si accorge che il noleggio € e-
sploso per il combinato disposto di due fat-
tori: Expo e rinnovo di parchi oramai obso-
leti. E sappiamo che il mercato noleggio ¢
spesso deleterio per i Concessionari: 0 ne
sono esclusi per forniture dirette delle Ca-
se, 0 si occupano per conto delle Case solo
della consegna ai clienti. E anche se ven-
dono direttamente a piccole societa di no-
leggio i margini sono spesso ridicoli. Pro-
babilmente questo fenomeno rientrera e al-
lora potremmo misurare il vero mercato.
Ad ogni modo il segno piu, davanti ai dati
di mercato, ¢ 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 marginalita sul ‘ferro’; si fa
molta fatica. E infatti i dati di ItaliaBilanci
sono impietosi. Il ritorno sul capitale inve-
stito ¢ 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 & ampio spazio per ini-
ziative basate sugli incentivi. Non ¢ 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: si, la rottamazione
funziona. Abbassare i prezzi: funziona. E
questa € una risposta a tutti quelli che teo-
rizzavano che anche se fossero stati varati
gli incentivi per i privati 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 che pos-
sono durare solo periodi molto limitati. Ci
vorrebbero iniziative strutturate per ridise-
gnare la mobilita in Italia con auto piu 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 govemnative sbagliate ¢ meglio la-
sciare tutto cosi. Con I’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
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Imprenditore dell’auto e manager della mobilita, & questo il duplice ruolo che dovra

interpretare chi vorra continuare a vivere e prosperare nel business dell’automotive
di Angelo D"Anzi

arfiame da un fatto: nono-
P stante la crisi abbia prodota

una selexione naturale delle
Reti (in parte guidata dalle Casel, i
Concessionari continuano a-perde-
rsoldi. Da stime elaborate da fta-
liaBilanel, nel 2014 il 45% dei
Concessionari ha chiuso inrosso, @
meno-del 10% si-pud ritenere sod-
disfatto dei risultati economici rag-
giunti, Poca cosaa fronte-della du-
ra ristruttusazione che il settore ha
subito. Abbiamo avuto ben sette
dnni di caduta del mercato e solo
nel 2015 abbiamo cominciato & re-
gistrare i primi segnali diun’inver-
sionie di fendenza ¢ nonostante {ul-
1o questa, i Dealer non sono riusci-
ti ad adottare le contromisure; le
strategie giuste per poter compete-
re efficacemente in Guesto MUOVO
scenario,
Spesso i titolari delle.concessiona-
rie, parlando delle difficolta che in-
contrano nel gestire le proprie a-
ziende, attribuiscona alle sirategie
delle Case la responsabiliti dei loro
cotiti in tosso. Non ¢'& dubbio che
queste ultime giochino un ruclo
importante nella  determinazione
dei costi e dei deavi, Ma questo a-
spetto peculiare del setfore auto
non esonerd il Dealerdalle sue di-
rette responsabilitd. L'imprendito-
ve ha il compite fondumentale di
valutare se & possibile fare soldi
conun determinato marchio e capi-

re s la sua organizzazione sfrutia
al wmeglio ed in modo efficiente le
oppartanita di mercato. Sa quest
due putiti si giecadl future del Dea-
tex 2.0,

Effetti della crisi

Come & cambiato il sistema distri-
butive dell’auto? quali sopo stati
gli impatti in termini di redditivita?
1l dato di partenza € il crollo del
numero: di ¢lienti privati, che dal
2007 al 2014 si 2 pit che dimezza-
o (& sceso del 53% passando da
1.8 milioni di immatricolaziont a
855mila).

Per quanto concerne invece le Reti,
dal punto di vista del numero-dei
mandati e delle sedi, la riduzione ¢

stata citea del 23%. Prima conside-
razione; forse-ci sono oggl ancora
troppi Operathel @ troppi puntt vén-
dita per il fatturato che & in grado di
generare il business, Nom & un vaso
che, secondo ItaliaBilanei, il pro-
fitto medio ante tmposte del 2014
sia negativo, Analizzando e diver-
sevoel del conto geonomic, siner-
ge che 1'equazione traricavi, mar-
gini e costi non torna. In generaled
fatturati e Je spese-di struttura sono
il risultato delle scelte dei Brand,
volte a mantenere una diffusa ca-
pillaritd sul territorio (indispensa-
bile per non perdere quote di mer-
cato) e d sostenere 1inmdgine (at-
traverso la politica degli standard).
Il punto & che queste scelte le paga-
no sostanzialmente i Concessiona-
ri. In tutto questo continuando ad i-

nigttare risorse finanziarie perso-
nali nelle loro aziende per conti-
nuare ad operare, capitali in parte
dilapiduti (a causa dalle perdite ac-
cumulate).

1 punto di equilibrio

Nella tabelia 1 riassumiamo. attra-
verso una serie di indicatord, gh ef-
fetti della crisi, nonché Pevaoluzio-
ne delle strutfure distributive e del-
le performance economiche.

Recupero della sostenibilita

Per poter riportare le Reti ad un li-
vello sostenibile, le opzioni sul ta-
volo sono sostanzialmente tre:

@ un’ ulteriore riduzione del nume-
ra di operatori

® un aumento della marginality u-
nitaria delle vendite

® una diminuzione dei cost

Tutte variabili in muno alle Case
Aute: il numero degli operatori &
deciso dalle Direzioni sviluppo Re-
te, le politiche dei margini ¢ delle
incentivazioni gono definite dalle
strategie di remunerazione e Ja
struttura costi dipende sostanz
mente dagli standard richiesti. Una
volta perd chiarite fe responsabilita
a monte della filiera distributiva,
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torniamo 2l Dealer. paciendo dal
primo punto indicato in premessy,
capire ciog quanto vale va marchio
su una determinata area geogratica.

Vulutazione del business

i responsabilit privaaria di un im-
prenditore valutare i ritomo
dell' investimenta. Solo lui sa chg
cosa pud dave, interming di fattura-
1o ¢ profitti, la gestione di un deter-
minato Brand. Selo Tui deve valus
re che cosa pud offtire il mandato
nei prossimi 3 - Sanni,
I tuti 1 settori merceologici gl
imprenditori fanno quest tipo di
valutazioni € si assumono i rischi
degli investimenti, Molti obiettano
che il seftoreauto & diverso, e Ca-
se decidono le politiche industriali,
definiscono le modalitd distributi-
ve, detidono lu sfrativra det cost
dellattivith, Viero, verissimo, ma
tutto qguesto. significa semplice-
mente che molte variabili del busi-
ness plun sono devise da terd {cosa
che accade anche in molth aline set
tord) . Rimane il futts che sy para~
metri fondamentali del Business
Plan, Rivavi ed efficienza gestiong-
fe, & il Dealerche deve esprimere le
sue valutazioni ¢ previsioni. Si o-
bietterh inolive ¢he i fattorato di-
pende dulla Casa. Vero finoad un
certo punto, In realts se analizzig-
mo le distribuzioni delle perfor-
mance delle: Retl; vl accorgiamo
che la varianza & molto, molio ele-
vata. 1l che vuol dire che il Dealer
pud farela differenza, pud supetare
di molto il risultato nazionale {a pa-
rith di condiziont di meitatol

Troppo fatalismo

1 brand chiedone, attraverse ung
politica degli standard, dei livelli
minimi di investimento ed offrone
delle politiche di remunerazione (a
cui si agelungono politiche di in-
centivazione commerciale). Sta al
dealer deciders, come fa un guals
siast imprenditore, se, & fronte di

questa equazione di business, Pin-

vestimento locale, sia profittevole

oppire no. Dispiace divlo, musiha
netis la sensazione chie { Dealer ap~
proccino i husiness in mode fatali-
sta, Subito dopo 1o shock fnanzia-
riovded 2007 ed il conseguente crol-
fo del mercato Automotive, fnostr
periodict hanno dedicato melie a-
nalist sul nuevo trend delle vendi-
te, micticndo in evidenza alcuni fat
tort struttarali che aveebberoe porta-
o ad un drastico ridimensi
tordel mercato; prev
gvveratasi, Case e Concessionard
hanno continuato & sperare inge-
nugmente che prsma apot il meres-
ter 51 savebbe ripreso. Sono dmasti
in apnea. aspettando che Donda a-
nomala passasse. Ereote che perd,
ogei, pagane quasi esclusivamente
i Dealer, Per il seraplice fatto che i
produttort di auto hanne Ia possibi-
Tita &1 récuperare fatturata e mdcﬁ—
tyith su altel mercati, non il Cons
ionatio ehie Hpera in un deter-
nmina o delimitato terttorio, Le

Reti hanno aspettato che e Case

definissero dei plant di vistruttura-
zione perridure { numero di Dea-
ler. Ahro errove. Ogni Concessio-
nario deve ahxtare in mada anto-
nomp se;a feonte di un nuovo see-
nario dimercatoedel trend del pro-
prio fiarchio sl suo territorio, sia
opportune continnare ad eperare
(magart mettendo in conta e Sop-
portando degli annidi perdita), op-
pureuseire dal mereaty,

1 risttltato di questo colpevole inr

H Term

mehilismo & stato da un late che la
devisione della riduzione dei Dea-
ler@ stata presa dall’alto ¢ dall®al-
tro chie le chiusure haone assunto
spesso risvoltt dramimatici (fallis
menti). A questo proposito ¢l per-
mettinme tna notd autoeritdea. Al
biame sempre di pilt U impressione
¢he T media, g analist del settore
siano oggl roppo atlenti al wole
ehie huruio le previsiond sulle aspet-
tative degli operatori (e sulle lora
strategie), pluttosto che all ‘anda-
wentoreale del mereato. Sitendea
formulare vna previstone sulla ba-
serdel livello diottimismo (e pessis
mismo)chesi viwole diffondere, Un
errore mietodologico assal depreca-
bile. Per essere piit chian citiamo
U esempio, moltt nedia consides
ravane i 2010 (L2 miliont di im-
matticolaziont), un anous hotrikilis
i plechiata™ rispetto al 2009).
Oggi che parole, wetufore, do-
vremino. utilizeare per déserivere
nneredto chie si muove intorno a
14 ailioni di avto? Quexﬁ coi-
mentt hanne indotto 1 Cone
nart a: sperare n una ripresa, Pur-
troppo 51 gommette roppo spesso
Perroredi utilizvace [a diaghosico
mecurs ¢ quindi sitende a “mani-
polarla™ per stimolare gli operatori
areagire. Anostroavviso i duemo-
menti doveebbero rimangre dssolu-
tamente distintl, L analist dellasi-
tazione. dovrebbe esseie Guanto
pil obiettiva ¢ accura possibile,

al fine di individuare tati gl ele-
mentt criticl nella Joro giusta di-
mensione ¢ pese. Mentre I cura
deve eysere sostenuta da umai indi-
spensabile dose di oftinisme.
Rivalgendo lo sguardo al future el
siame chisstt che cosa manca, al
Dealer per divemare un operatore
vinesnte nel nuovh séenario. di
mercato,

Unu vera strategin

Innamzitunte geeotre disegnare una
vera ¢ propria strategia di medio
lungo termine. Sono pochi § Con-
cessionar. che fanno un Business
Plan seguendo tuttd § passaggi pre-
visti. Lieserciziospesso ¢ visto co-
me yna hoiosa simulazione mate~
matico-finanziaria,  convinZione
assolutamente shaglinta, 11 busi-
wess plag espame  ld Visione
dell"imprenditore sul suo business.
Le ipotesi di fatturato ¢ di spesa
rappresentant le previsioni sulle
quali s1 basy il futuro dell azienda.
SpessoUobiezione che sentiwno &
che tdealer non hanno tempo, sono
troppao presidalla quotidianiti o 8o~
1o organizzazioni troppe piceole
Bono [itte scuse pil o meno consas
pevoll: Senza un idea stratturata di
cosu sard il business nel prosstmi
anat, non sipossono prendere deci-
stoni strategiche o lnevitabilmients
siosubiste I8 gquotidianitd, il fine
mese, i venditore che sosticne che
il goncorrente ha faro 100 euro di
seonto in pit, lozone manager del-
18 marea che b gecusa di perfor-
munce inadeguate ¢ cosi via,

Organizzagione

Secondo-punto, un’ orgzmizzadrme
in gradodi fare que] lochesi &deci-

50 dl fare. £ un altro punto erited
delle Reti. Le organizzaziont dei
Concessionart hanno subito una ri-
struthiradione quantitativa, ma hon
gualitativa. Le risorse (operative e
mahageriali) sono rinwiste Gcorate
ad-un miode di vendere ed assistere
Paute che probabilmente non esi-
stepilt, Tttt gli studi ¢ le tleerche
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evidenziano i profondi Cambia-
menti del comportaniento  del
clieate. Non & mutato perd o stile
dei venditori, che continuanoad u-
sare poco i mezzi di comunicazio-
ne {soprattutto quelli digitali) e a
decidere atraverso unocchiata
qual & il clients veramente inten~
ziongte all acquisto e cosi via.

necessario investire sullorganizs
zazione affinché wia in grado di
funziopare € produrre i ristltati at-
tesi. Tomando alla forza vendita,
sappiamo da tutti ghi stodi recenti
che il potenziale cliente, si muove
molto sul digitale e riduce il nume-~
1o di visite presso gl showroom,
questo significa che 1 venditori
debhono essere:in prado di sfrutias
re 'unien opportunitd che gli si
presenta. Il Dealer non si & dotato
di un suo cruscotto di- controlle:
Nella Concessionaria  circolano

tanti {iroppi) dati, gruan parte elabo-

rati secondo li ogica e e necessita
delle Case, ma non esiste un’ai~
yitidi monitoraggio costarnte su al-
cimi indicatori. La maggior parte
dei Dealer ha molti strumenti di
controllo gestionali (Business Ma-
pagement, piaitaforme CRM), ma
sone pochi quelli che hannio deciso
esattament{e come monitorare la
propria attivite (guali indieatori
leggeree con ¢he frequenzafempo-
rale).

Marketing, opzione digitale

Altro punto di questa ided del Dea-
Ter 2,0 riguarda e attivith esteme
della concessionaria. Anche i
yueste campo € pecessario un
profondo intervento. Ad oggi il
grosso del budget di marketing &
dedicato, seguendo le politiche del-
le Case, alla pubblicita tradiziona-
le; stampa, radio locale, attivith
svolte seguendo e linee gnida defi-
mie dall’alto. Tutto questo funzio=
na sempre meno. Per due ragioni.
L'Ttalia & una Paese con diversita
culturali regionali molto accéntoa-
e e inoltre la pubblicitd tradiziona-
fe sta diventando sempre di pit uho
strumento inefficiente {alt costi.
bassi ed mcerti ritorni). I Corices-
sionario dovrebbe elaborare, a pre-
scindere dalle indicazioni delle Ca-
se, una strategia di markefing locu=
le. Per fare questo non ¢i voglione
solo soldi, ma anchie altr elementi:
@ Profonda conoscenza di mercato

® Competenze di marketing.
® Capucith di-elaborare una strate-
giadicomunicazione di medioduns
go terming
In quiesto contesto si inserisce pre-
potentemente il ruolo-del digitale.
Noi italiani stamo sempre in L‘Ihi\'d()
sulle cose da fare, salvo poi diven-
tare veloci a sposare I'idea del mo-
mento, Oggi futti dicona che i Con-
cessionari  dovrebbero  adottare
strategie digitali, cosa ovviamente
corretta, I punto & stabilire cosa fa-
re, con:quali obiettivi, Btsngna sta-
re attentt a non far errore di inve-
stire senza sapere dove andare;
senza avere oblettivi chiard, defini-
fi & misurabili. La steategia di
marketing’ non necessariaments si
deve identificare tutta nel digitale.
Poiché se & vero che il digitale a-
vanza & pur vero che non tatt i
clienti sono “nmativi digitali”; anzi
vists I struttura demografica della
)op(ska?mne italiana, unafetta con-
sistente di utilizzatori dell*auto ha
un’etd piuttosto: avanzata (il che
non significa che non‘utilizzano in-
ternet. ind pid semplicementeche 1l
loro processo di acquisto. & diffe-
rente da quello dei giovani). La
conchistone & digitale si, ma. non
solo digitale & oltretutto diversifi-
cato pertipalogia di cliente.

Rapporti conla politica

Non possiamo ipotizzare o Dealer
2.0, senza ritletiere sul ruolo. delle

‘associazioni dei Dedler, In guesti

oltre a cambiare
a cambiato volto,

apii
nome e statuto,

adottando un’efficace strategia di
comunicazione e marcando in mo-
do molto stretto g Istituziom poli-
tiche ¢ fe Case. B opportuno che
questo processe di modemizzazio-

ne sia. ulteriopmente sviluppato.
Viediamo come.

TIn Tialia quasi tutti ] sogpetd che si
interfacciane ori la clisse politica,
lamentano, a nostro-avvise a ragio-
ne, difficoltd ¢ problemi. Questa
pecufianif italiana non deveindur-

e d gettare la spugna. Anche per-

ché, come peraltro sottolineate dal
Presidente Pavan Beracehi in nu-
merose oceasioni il peso del com-
parto auto sull’economia & it al-
tro che irrilevante. B opportino
consolidare i rapporti con le Istitu-
zioni, & fare squadra con il testo
della filiera (anche se il sioco di
squaclen dipende anchie dagli altr
compenenti). Continvare a fare un
pressing costante sl polinel per
sensibilizzarli suile problematiche
del settore. Sarebbe opportuno i-
noltre ch sifacesse pro-
muotrice di un progetto condiviso di
miglioramiento della mobilita so-
%embﬂc: {in linea con i rendele g~
sigenze del fituro), in: grado di non
impattare negativamente sul bilan-
cto dello Stato.

Rapporti con la Casa

Innapzitatto i rapporti variano da

Casa a Cisa, ¢i $000 assoctazioni il
cui peso politico-ed operativo nelle
scelte-delle strategic & abbastanza
significativo, altre meno. Sono rap-
porti molto delicati e difficilida ge-
stive. Olretutto & indubbio che la
valonta delle assoctazioni di avere
un Dealer come presidente presenti
non poche eriticitd. Da questo pun=
to di vista lasoluzione mighore - 4
oSO avvise - sarebbe quella di
mettere @ capo dell’associdzione
un ex manager della Casa (i van-
taggi sono facilmente intuibili) Sa-
rebbe anche auspicabile una mag-

giore interattivied con colleghi in-
ternazionali.

Rapporti con gli associati
In questi anni RIS avviaio

unia serie di attivita a supporto dei
propri associati, E importuite in-
tensificare guesto impegnp. Mi-
gliorare il supperto della pestione
dell’attivitd con strumenti, eonve-
g, studi. Essere di ainto nei rap-
porti guotidiani con la Casa. conlo
zone manager, ¢on il mercato, Sa-
rebbe molto utile promuovere
all’intemo e tra e Reti uno scaimi-

bio regolare: di dati, statistiche od
informaziont. Riflettendoci bene, &
abbastanza singolare che i Dealer
trasferiseano tutti 1 dati del loro bu-
sinéss alla Casa e non li scambine
it modo regolare tra di loro.

Mobilita, niiovo mercato

Lultimo punto su eui deve tiflette-
re il Dealer 2.0 & che ruola avere
nello scenario futuro delld mobi-
fita, valutando quali sono le oppor-
tunitd che pud cogliere in questo
nuove seerario, Ci sono fenomeni
che si stanno gviluppando molto
velocemente. Citiaino solo quelli
pii aperti a nuovi interventi :

@ Noleggio a piceole e medie a-
ziende € a privati

@ Car sharing

® Assistenza a-distanza

® Prattaforme di mobilith (app che
dgévolane utilizzo delle vetture
dicui si ha bisogne al momento)
Sono feénoment, dinamiche che si
stanno sviluppande molto veloce-
wiente, ettt glistudi o le ricerche
confermano importanza che a-
vranno nel fufuro dellauto, Trend
¢hie potrebbe ancidére prafondas
mente sul sistema distributive, Le
societh di noleggio potrebbero di-
ventare det player molio forti nella
vendita di mobilita ai privati (in al-
ternativa  all’acquiste:  dell’auto
nupva) e nel business dell"usao.
Losforzo di ogni Concessionario &
guello di capire tuale sarid il suo
tolo in questo nuove scenario.
Llalternativa & coptinnase a preoc-
cuparsi di fare un certo numero di
Km0 per arivare all'obiettivo
mensile € accorgersi a fine anno
che il bilancio si & chiuso, nel mi-
gliore dei casi, in pareggio,
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AUTOMOTIVE DEALER DAY

Nel cielo del mondo dei Concessionari auto
adesso splende accecante la luce del web

Abbiamo chiesto al collega Ales-
sandro Marchetti Tricamo di
scrivere il report sull’Automotive
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-
tegia.

La tredicesima edizione dell’ Automotive
Dealer Day di Verona, si € giocata tutta
sulla dicotomia tra nuove prospettive e
vecchi lamenti. Da un lato I’entusiasmo,
almeno apparente, dei circa 4mila opera-
tori presenti che, secondo I’indagine Dea-
lerStat di Quintegia, nell’82% dei casi non
vorrebbe abbandonare il business dell’au-
to. Unarete di distribuzione disorientata di
fronte ai cambiamenti del processo di ac-
quisto, pronta pero ad accettare la sfida.
D’altronde l*occasione offerta dall’inno-
vazione digitale ¢ di quelle da prendere o
lasciare.

In particolare per il nuovo mondo che ruo-
ta intorno ai social 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 piu 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 ¢ in grado di metterti in contat-
to con tutti i suoi iscritti che amano 1 Suv
blu. Con buona pace della privacy. Face-
book non € 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 pitl importanti.

Mondo digitale come occasione di nuovo
business. Se pero I’industria automobili-
stica si € 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 é 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 I’acquisto di un’auto € in-
fluenzato da informazione online e com-
menti sui social. Cosi come i1 44% degli a-

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

Mancata risposta certa

L’aspetto pit negativo pero arriva dopo: la
risposta non soddisfacente porterebbe, la
metd 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 ¢ 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 of Things”, I’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 gia di presente.

Evoluzione di un rapporto

Per molti 'overdose di digitalizzazione
presente all’Automotive Dealer Day ¢
sembrata anche eccessiva. In particolare
se vista come 1"unico obiettivo perché, co-
me ha raccontato un Concessionario,
“spesso sarebbe sufficiente concentrarsi
su una cosa semplice e mai banale come
I"attenzione del cliente”. Parole che hanno
trovato, almeno in parte, conferma anche
dall’intervento di Jared Hamilton di Dri-
vingSales. In realta oggi, i social e il web
in generale, sono solo un’altra faccia del
modo di approcciarsi e curarsi dei clienti.
E I’evoluzione del rapporto cliente-vendi-
tore. Un altro modo, che non sostituisce
quello tradizionale, necessario pero a te

segue a pagina 12
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nere in considerazione le esigenze dei
clienti che sempre pit spesso preferiscono
risposte rapide via web. Chi d’altronde
non resta gratificato di una risposta imme-
diata data a una richiesta online?

C’¢ poi I’altra faccia emersa dall’ Automo-
tive Dealer Day, quella della platea di B
, rappresentata dalle parole del suo
premdente Filippo Pavan Bernacchi: paro-
le che vedono I’eterna contrapposizione
tra governo, industria automobilistica e
Concessionari, con gli ultimi disarmati e
costretti a perdere la battaglia della reddi-
tivita. 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 puo ri-
condurre la crisi che ha colpito la Rete di
distribuzione italiana alla sovrapprodu-
zione dell’industria automobilistica? E
possibile che solo i Concessionari paghi-
no ’eccesso di capacita produttiva delle
Case auto?

C’¢ poi la polemica verso i salonisti. Inun
mondo globale, dove il mercato ¢ sempre
piu arbitro di vittorie e sconfitte, i rivendi-
tori fuori della rete ufficiale, non tutti ov-
viamente, sono accusati di concorrenza
sleale e di politiche commerciali non cor-
rette nei confronti dei clienti. Un danno

d’immagine per tutta la categoria. Eede-
maggmnge quindi un altro colpevole
alla crisi: il collega della porta accanto che
vende I’auto fuori dei circuiti ufficiali. La
soluzione proposta da Pavan Bernacchi ¢
il Salone Doc. In un mondo dove le recen-
sioni di un prodotto o di un’azienda, qua-
lunque essa sia, sono ormai quanto di piu
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 I”’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 domanda per aziende e partita Iva
che, second potrebbe portare
a 75mila auto in piu I’anno e I’altra di Iva
agevolata per 3 anni per le famiglie per
ulteriori 250mila immatricolazioni an-
nue. Un sostegno che perd non ¢ 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 I’obiettivo ¢ la corretta
richiesta di un intervento strutturale, cre-
do sia necessario farlo nella direzione
delle tecnologie piu innovative.

Ritaglio stampa ad

uso esclusivo del destinatario, non riproducibile.

108951

Codice abbonamento:



DEALERLINK.IT

I0EE PER COGLIERE I EUTLRO

Fe ] era 0 arr iv 0
“Concessionario usato DOC”

di Antonella Pilia | 11 maggio 2015

Le auto usate dei concessionari sono al centro di un importante progetto di Federauto. A confermarlo
davanti alle telecamere di BEEIEILink € lo stesso Filippo Pavan Bernacchi, presidente della federazione
che rappresenta i dealer italiani. Lo abbiamo incontrato all'Automotive Dealer Day 2015 di Verona, dove
Federauto ha organizzato per il seconde anno consecutivo la propria Assemblea annuale affrontando il tema
“Concessionari tra responsabilita e opportunita 2.0°.

VIDEO: INTERVISTA A FILIPPO PAVAN BERNACCHI, PRESIDENTE DI FEDERAUTO

http://www.dealerlink.it/auto-usate-concessionari-network-usato-doc-intervista-filippo-pavan-bernacchi-federauto/
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La Federazione & impegnata nella costruzione di un portale che ospiti tutte le auto usate dei
concessionari ufficiali. Il progetto, non a caso, prende il nome di “Concessionario usato DOC” e vedra la
luce entro la fine del 2015. "Ci siamo accorti che il 58% dell'usato viene venduto tra privati — racconta Pavan
Bemacchi — e a noi restano le imanenze. Per cui vogliamo entrare di pit in questo mercato™ L'obiettivo,
spiega il presidente di Federauto, € quello di dare vita a "un network di qualita per dare una serie di
garanzie al cliente”, rendendo chiaramente visibile la distinzione tra concessionari ufficiali e indipendenti.

Ad Automotive Dealer Day 2015, Federauto ha presentato anche una proposta rivolta alle istituzioni. Si tratta
di un piano articolato di rilancio delle vendite di auto a privati e aziende. "Se da una parte — spiega
Pavan Bernacchi — il credito o la deduzione di imposta per sostenere la domanda di vetture delle partite
Iva potrebbe innescare 75mila vetture aggiuntive {210mila in 3 anni; +5%); dall'altra, un'lva agevolata per
un triennio a vantaggio delle famiglie sarebbe in grado di generare 252mila immatricolazioni aggiuntive 'anno
e 756mila nel triennio (+18%), favorendo il rinnove del parco auto superiore a 10 anni™. Questi i principali

temi affrontati dal presidente di Federauto nel suo intervento al Dealer Day, che vedra sempre pit
protagonista la Federazione.
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