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LAYl | e esigenze delle Pmi

| MINIPARCHI

Piccole e piccolissime imprese, professionisti e partite
Iva, milioni di miniaziende che aspettano solo la proposta
giusta. Ecco che cosa propongono le societa di noleggio

h Y

il segmento di
mercato piu diffi-
cile. Sia perché
polverizzato in centinaia di mi-
gliaia di soggetti sparsi su tutto il
territorio nazionale sia perché e il
pill complicato da accontentare e
seguire. Eppure i noleggiatori
continuano a corteggiare un tar-
get - quello delle piccole imprese
e dei professionisti - che vale alcu-
ni milioni di auto e di veicoli com-

PICCOLE FLOTTE CRESCONO

Saldo netto tra chi prevede che la flotta cresca
e chi prevede che diminuisca nei prossimi 3 anni

merciali. Come? Facendo leva sul-
la rete delle concessionarie e pun-
tando sui servizi, indispensabili
per sedurre questo tipo di cliente-
la. Ecco che cosa emerge dal giro
d'orizzonte compiuto da «Auto &
Flotte Aziendali» tra gli operatori
del settore.

«ALD Automotive Italiay, spie-
ga Giovanni Giulitti, direttore
commerciale retail, «ha scelto di
essere riconosciuto non come
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fornitore, ma come partner. Per -

questo motivo abbiamo creato
soluzioni di offerta modulari e
secondo la formula pay per use
che ben si prestano alle esigen-
ze delle Pmi». Sul fronte del ca-
nale distributivo, invece, «ALD
Automotive continua a sviluppa-
re partnership e collaborazioni:
a livello nazionaley», conclude
Giulitti; «abbiamo stabilito ac-
cordi con le principali Case auto-
mobilistiche, mentre a livello lo-
cale lo abbiamo fatto con gruppi
di dealer multimarca».

In prima linea c¢’é anche Arval.

i «Dal 2003y, ricorda Paolo Ghi-
nolfi, amministratore delegato e
- direttore generale della societa,
. «ci rivolgiamo a questo farget
| con una divisione ad hoc, Arval
. Direct, grazie alla quale siamo
- riusciti a modulare il noleggio a
* . lungo termine sulle esigenze ef-
i fettive di piccole e medie impre-
. se, liberi professionisti, artigiani,
. titolari di partita Iva. Uno dei pri-
i mi contatti avviene attraverso il

web, ma la componente umana,
sia pure telefonica, rimane es-
senziale. E poi vi sono i canali
commerciali con la struttura Ar-

i val Indirect, che segue le part-
' nership con altre aziende del
- Gruppo Bnp Paribas, con attori

del mondo bancario e con altre

T realta del mondo automotive.

La strada delle partnership &

| | battuta anche da BBVA Auto-
. Renting. «Per rafforzare il no-
stro presidio su questo segmen-
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