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Laricettadi Paolo Ghinolfi, Ad di SiFa

"Siamo rapidi e affidabili
COSI possiamo sfidare

anche le multinazional

Con un partner motivato
come il Gruppo Bper

la Societa Italiana Flotte
Aziendali offre proposte
mirate e molto italiane

INTERVISTA

GIANNIANTONIELLA
MILANO

ome sifaareggerela

sfida delle grandi

multinazionali e del

noleggio e non farsi

travolgere? «Noi - at-

tacca Paolo Ghinolfi,
Ad di SiFae gurunazionale del
noleggio alungo termine, ex Ad
di Arvaled ex presidente Ania-
sa-abbiamolanciatolasfida. Il
Gruppo Bper (5°istituto banca-
rioitaliano per attivo, n.d.r.) ha
creduto in noi e dal 2015 e il
partner principale di SiFa. So-
prattutto, & 'unica banca italia-
na che agisce su questomercato
e sfida i colossi europei come
Bmp Paribas o Société Généra-
le. Le altre banche italiane, an-
che quelle pittimportanti, ave-
vano tentato negli anni scorsi di
trovare spazio in questo busi-

ness, ma sisono dovute ritirare
dopo cocenti delusioni».

E quali sono le vostre carte
vincenti?

«SiFa é l'acronimo di Societa
Italiana Flotte Aziendali e nel
nome c’¢ lanostra peculiarita.
Ovvero di essereitaliani, di co-
noscere bene la nostra realta
che é molto diversificata ene-
cessita quindi di un approccio
sartoriale calibrato sul territo-
rio. In questa logica, lo stesso
approccio va applicato a cia-
scun cliente per fornirgli un
servizio personalizzato. La
nostra forza € anche quella di
concentrarci, come core busi-
ness, sulle flotte aziendali: le
multinazionali applicano for-
mat poco flessibili e si disper-
dono su altri fronti. Insomma
fanno fatica a capire lo specifi-
coitaliano... noi no».

E quindi SiFa punta soprat-
tutto sulle aziende?

«Grazie al nostro azionista di
riferimento Bper Banca, of-
friamo solidita e affidabilita.
Siamo partner robusti e pun-
tiamo senza dubbio sulle flot-
te aziendali, sui commerciali
fino a 60 quintali e facciamo
dell’assistenza, della velocita

e della qualita del servizio i
punti cardine del nostro busi-
ness. Soprattutto la velocita:
rispondere rapidamente alle
esigenze del cliente é I'obbiet-
tivo. Siamoin grado di far ave-
re al cliente la nostra proposta
insole 24 ore. E, in prospetti-
va, lavoriamo perché i nostri
prodotti siano sicuri nel tempo
e restino competitivi quando il
mercato si assestera».
Mercato che continua a cre-
scere, anchein assenza di sti-
moli come ai tempi del “su-
perammotamento”.

«Sono convinto che i numeri
positivi del noleggio, soprat-
tutto a lungo termine, siano
l'effetto di una mancanza di
denaro e di una difficolta di
accesso al credito degli italia-
ni. Pagare un canone mensile
pud compensare sul breve e
medio periodo la mancanza di
contante. E poi ci sono le co-
siddette “offerte civetta”, ap-
parentemente molto interes-
santi ma spesso non del tutto
trasparenti. Credo sia giusto
spiegare bene ai clienti tuttii
risvolti del contratto, come ad
esempio 'anticipo da versare
alla stipula, che spesso non

viene valutato in modo oppor-
tuno. Noi di SiF3, almomento,
non puntiamo sul segmento
retail. Certo, abbiamo in listi-
no offerte interessanti caratte-
rizzate da costi competitivi e
trasparenti. Ma non e ancora
il momento di affrontare il
mercato dei privati. Attual-
mente i “clienti non aziende”
che serviamo arrivano dal
mondo Bper Bancas.

I privati, quindi, non sono fra
ivostri obiettivi?

«No, direi di no. Vediamo che
cosa succedera, ma per il mo-
mento restiamo aderenti al co-
re business: le flotte aziendali.
Lo sviluppo di questi anni ¢iha
portato ad aprire filiali anche
nel sud del nostro Paese, per-
ché noisiamo unarealta nazio-
nale e non solo lombarda o
emiliana. La capacita di offrire
veicoli specializzati e adatti alle
esigenze pill disparate dei
clienti rientra nelle nostre carte
vincenti. E poi, peril 2019, stia-
mo studiando come espandere
le nostre offerte per i commer-
ciali anche al di sopra dei 60
quintali. Gli spazi, anche nor-
mativi, ci sono e noi ci stiamo
preparando». —
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Paolo Ghinolfi, amministratore delegato di SiFa, & stato anche Ad di Arval ed ex presidente Aniasa
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