
INCHIESTA 
di 
Rossana 
Malarevalenti; 
tipo 
di 
mandato; 
modalità 
distributiva; 
utilizzo 
del 
canale 
digitale; 
volume 
dei 
portafogli; 
dimensioni 
aziendali. 
Si 
tratta 
di 
le 
società 
che 
sono 
alla 
ricerca 
dei 
professionisti 
in 
grado 
di 
sviluppare 
il 
business 
nel 
segmento 
privati 
e 
Pmi. 
I 
risultati 
delTindagine 
saranno 
presentati 
il 
prossimo 
25 
ottobre 
a 
Bologna 
a 
Fleet 
Manager 
Academy. 
Arval 
ed 
Econometrica 
hanno 
MmaBlsTTTnTiftrihi\W 
leytuutWmffu 
indagine 
- 
spiega 
Dario 
Casiraghi, 
direttore 
generale 
di 
Sme 
Per 
capire 
come 
si 
muove 
il 
mondo 
di 
agenti 
e 
broker 
del 
Nlt, 
Arval 
ed 
Econometrica 
hanno 
messo 
a 
punto 
un 
osservatorio 
che 
ha 
l'obiettivo 
di 
fornire 
una 
fotografìa 
quanto 
più 
aggiornata 
e 
dettagliata 
di 
questo 
mondo. 
"L"idea 
alla 
base 
di 
questa 
indagine 
- 
spiega 
Dario 
Casiraghi, 
direttore 
generale 
di 
Sme 
Solutions 
di 
Arval 
- 
è 
capire 
in 
che 
direzione 
stanno 
andando 
i 
player 
di 
questo 
segmento 
del 
mercato, 
che 
vede 
affacciarsi 
un 
numero 
sempre 
maggiore 
di 
operatori, 
con 
caratteristiche 
e 
professionalità 
differenti". 
La 
segmentazione 
di 
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top pluyerdel noleggiosel
il canaleindireffoperprivati

Perconquistareprivati,
Pmieartigianisemprepiù

societàdelNitscelgono
canaleindiretto,affidandosi

aprofessionistiingrado
digarantirestrutture

organizzate,efficientiegestite
inmodoprofessionale

FAR CRESCERE ANCOPA il
noleggioa lungo termine (Nlt), chenei primi

mesi del2017 ha immatricolato 179.042
veicoli,conun aumentodel 20,24%(3Omila
veicoli in più) rispetto allo stessoperiodo

2016 i top player del settorehanno
a punto offerte semprea misura dei

potenziali clienti, tra i quali spiccanoprivati,
possessoridi partita Iva, piccolee medie
imprese e artigiani. Per raggiungere questo
target, concentrandole risorse interne al
segmentocorporate,le societàutilizzano il questo contestopuntiamo molto al cana'e
canaleindiretto, ecioèagenti e broker sul indiretto per sviluppare un portafbglio
territorio: professionisti scelti concura, che clienti cliquJità, la crescitadeivolumi e
garantisconoprofessionalitàe strutture una partncrsbip forte chemassimizzi la
organizzatecheoffrono un ritorno in territorialità: questo pergarantim
termini di volumi. redditività, qualità del un elevatogrado di fidelizzazione
servizioe fidelizzazione della clientela i della nostra clientela, attraverso

STRATEGIE
Arval losviluppo delcanale

indiretto nel perimetro delle piccole
medieimprese edei privati- per

quali è allo studio un prodottoad
spiegaDario

Casiraghi, Direttore Generale
Sme(Smail and medium sized

enterprises)Solutions di Arval.

la collaborazioneconpartner

* mrnerciali

checondividono
il nostromodellodi business
e i nostri Ad oggi
i ristiltati confermanola
validità della strategia :
canaleindiretto, cioèbroker
agenti,top dealere white
label, rappresentail 5O9
della nostra

PROFESSIONISTI
I professionisti nella vendita
del Nit, agenti wn esclusiva
o senza, gestiscono strutture
complesse,con diversi dipendenti
e collaboratori e idee chiare su
cosa serve per essere vincenti:
professionalità; organizzazione; /
utilizzo delle tecnologie (web
in testa), ma anche attenzione
al cliente e un rapporto
continuo e costante conla
(o le) societàmandataria. E
il caso di Auto No Problem,
sedea Sovigliana Vinci (Fi),
un network di partner commerciali a
Firenze. Milano. Torino. Roma e Genova.
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g'ono
ePmi

I

ERII
che opera da dieciarmi su mandato di
tre tra le maggiori realtà del settore ed è
guidata da Tommaso De Bortoli, socio
e Amministratore Delegato della società,
che contauna ventina tra dipendenti e
collaboratori.

SElEZIONE
Agenti soprattutto: negli ultimi anni le
societàhanno operato una selezionesul
mercato,escludendoin parte procacciatori
e broker concentrandosisu mandati di
agenziapiù stabili e un elevato livello
cli professionalità.La stessamessain
campo da Auto No Problem, che conta
sul contatto costanteconle società
mandatarie, fatto cliincontri mensili cnn

i kcy accouritper vallutarelo attività,
pianificare azioni di mercato e verificare
gli obiettivi raggiunti, sulla basedei quali
vengono calcolati incentivi e bonus.

OUAUTÀ
LeasePlan, oltre ad applicare i contretti
di settore, chiedeai propri
agenti e collaboratori di
sottoscrivere un codice - I
etico, comeha spiegato il
Direttore Commerciale e
Marketing Ainilcare -

Rotondi. Sonouna
sessantina le agenzie -.

cheoperano in ltaia
senza mandato
di esclusiva per
LeasePlan, sia conil
proprio brand sia con
quello della società,che ha comeobiettivo
quello di garantire alla propria clientela
un servizio di livello premium. Per questo
LeasePlan cura anche gli ambienti: dalle
nftciiie agli uffici ai00mev LeasePlan,
arredati e allestiti secondodirettive
precise;stessodiscorsoper la sicurezza,
la dotazionetecnica cliriparatori e officine
e gli spazi di accoglienza:tutto deve
rispondere agli standard della società,
cheda parte sua, ha messoin piedi una
politica di incentivi e bonus,otre a un
loyalty program, chestimola la crescita
produttiva di agenti e collaboratori.

INCHIESTA

REFERENI1DEDICAI1
Talvoltalesocietàutilizzanoreferenti
dedicatialle strutture sul territorio, che
pennett000un contattocostantetra
struttura perifericae sede.Èil casodi
AlliabeL clicdisponedi un teamdedicato
alle26 agenzieplurinsandatariedistribuite
sul territorio nazionale.Le purtnership
conagentio reti di venditasenomolto
importanti o hannoun grandevaloreper la
conoscanzadeltessuteeconomico
e delterritorio, e rappresentano
ori pontetra la societàe il
cliente,ha sintetizzataMarco -

Gireffi, Sales& Marketing
Directordi Alnhabetin Italia,
cheha sceltostrutture snelle,
media-piccoledovea fare la
differenzaè soprattutto la
professionalità,la conoscenza

delclientee delterritorio
e l'attenzioneal cliente.Le
agenzieplurimandatanedi
Alnhahet sulterritorio possono
avvalersidi110 tonni interno,Sl]IIdiVlSe per
aree geografichechenesupporta l'attività sia
di venditasia nell'assistenzapostvendita.

agenti possonocontaresudiversi
strwnenti chegli consentanodisvolgerein
autonomiaoperazionicomola geotioncdello
quotazieni,il monitoraggiodellerichieste
deiclienti ola reportistica - spiegaGirelli -

semprein costantecontattoconla società
graziea un referenteinterno

Agenti e broker: una rilevazione
.. ..

per conos(erII meglio
Per capire come si muove il
mondo di agenti e broker del NIt,
\rval ed Econometrica hanno
messo a punto un osservatorio
che ha l'obiettivo cli fornire una
fotografia quanto più aggiornata
e dettagliata di questo mondo.
\L\idea alla base di questa
indagine - spiega Dario Casiraghi,
direttore generale di Sme
Solutions di Arval - è capire in che
direzione stanno andando i player
di questo segmento del mercato,
che vede affacciarsi un numero
sempre maggiore di operatori, con
caratteristiche e professionalità

La segmentazione di

base messa a punto da Arval ed
Econometrica è basata prima di

modalità societarie prevalenti;
tipo di mandato; modalità
distributiva; utilizzo del canale
digitale; volume dei portafogli;
dimensioni aziendali. Si tratta di

le società che sono alla ricerca
dei professionisti in grado
di sviluppare il business nel
segmento privati e Pmi. I risultati
dell'indagine saranno presentati
il prossimo 25 ottobre a Bologna a
Fleet Manager Academy.
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