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E il 2070. Sono passati cin-
quant’anni dalla pandemia da
Sars-cov-2 ed e andato tutto
bene. Gli storici che volessero
studiare come le imprese han-
no superato la crisi economica
globale innescata dal coronavi-
rus dovrebbero andare ancora
pit indietro nel tempo. L'artico-
lo pubblicato su Harvard Busi-
ness Review nel 2009 dal titolo

"

“How to Market in a Downturn”

sarebbe un ottimo punto di
partenza. Analizzando i fatti re-
lativi alla prima grande reces-
sione del secolo (e a tutte quel-
le precedenti), gli autori hanno
condensato in qualche pagina
numerosi spunti di riflessione
interessanti, ancora attuali,
schematizzando in modo chia-
ro un approccio al mercato
guidato dagli atteggiamenti dei

consumatori.

Certamente, questa del 2020
ha delle specificita particolari:
e innanzitutto, anche se non
soprattutto, una crisi sanita-
ria. In questi dieci anni il be-
nessere materiale si e diffuso
in Oriente (in Cina in particola-
re) assumendo forme, regole
e processi sociali diversi da
quanto e avvenuto in Europa e
negli Stati Uniti. Sullo sfondo,
la rivoluzione digitale ha pro-
seguito la sua corsa in modo
inarrestabile influenzando la
cultura, i bisogni delle persone

e gli equilibri finanziari globali.

Tuttavia, molti di quegli spun-
ti di undici anni fa si possono
benissimo adattare anche al
contesto attuale. Definire una
strategia di approccio alla
crisi che ponga al centro del-

la riflessione il cambiamento

delle abitudini e delle aspet-
tative dei clienti e certamente
un fattore che sta rapidamente
scalando le agende di impren-
ditori e manager, quali che si-
ano la dimensione o il settore
dell'azienda.

Sollecitati e supportati da Re-
power, che ringraziamo per
averci coinvolto, abbiamo ef-
fettuato un lavoro di analisi e
di ricerca originale che parte
dagli aspetti quantitativi di
descrizione dei fenomeni per
illustrare lo stato di salute
delle imprese italiane alla vi-
gilia dell'arrivo della Covid-19.
L'approdo conclusivo naturale,
tuttavia, € stata una raccolta
e proposta originale di sugge-
rimenti e consigli che, calati e
adattati nelle differenti realta

aziendali, ci auguriamo pos-

sano innescare riflessioni utili
per trovare il proprio percorso
verso l'uscita dalla crisi.

Speriamo infine che questo
volume, che nello stile di Info
Data poggia sulle base di una
rigorosa analisi dei numeri,
possa essere un‘agile busso-
la per orientarsi nel contesto
mutato del mercato, compren-
dendo i bisogni di consumato-
ri e clienti alla fioca luce della
‘nuova normalita” che si intra-
vede all’orizzonte. Inoltre, se
una cosa le recessioni del pas-
sato ci hanno indiscutibilmen-
te insegnato é che la ripresa,

alla fine, arriva sempre.

Andrea Gianotti
Info Data / Il Sole 24 ORE


https://hbr.org/2009/04/how-to-market-in-a-downturn-2
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Lenergia che ti serve.

Repower interpreta da sempre il
proprio ruolo nel settore energy
in maniera estensiva, ponendo-
si nei confronti del proprio por-
tafoglio clienti con un approccio
fortemente consulenziale. An-
che per questo, durante il perio-
do di lockdown abbiamo voluto
rafforzare il rapporto con le pit
di 35.000 aziende che oggi si
rivolgono a noi non solo per la
fornitura della commodity, ma
anche per le soluzioni svilup-
pate nella mobilita sostenibile e

nell’efficienza energetica.

Lo abbiamo fatto potenziando i
canali digitali che avevamo gia
attivato e creandone di nuo-
vi. Abbiamo pero capito fin da
subito che non era sufficiente,
percependo come le aziende si
aspettassero di pit da Repower,
soprattutto se abituate a con-

cepire l'operatore elettrico non
come un semplice fornitore.

Questa impressione ci é stata
poi confermata da BVA-DOXA,
azienda leader in ricerche di
mercato in Italia, a cui abbiamo
commissionato un sondaggio
per capire quale fosse il senti-
ment non solo rispetto a Repo-
wer ma anche di fronte al qua-
dro economico, sicuramente

complesso e di difficile lettura.

Unendo tutti questi elementi
e stato quindi naturale capire
come ci fosse bisogno di una
analisi aggiornata da mettere
a disposizione del sistema pro-
duttivo italiano, uno studio che
facesse il punto sui settori che
conosciamo meglio ma che
sapesse andare anche oltre,
tratteggiando lo scenario che

ci aspetta da qui a fine anno e
forse oltre.

Da questa riflessione nasce il
report che state leggendo, un
progetto affidato al Sole24 ORE
e Info Data con cui Repower puo
vantare un lungo curriculum di
collaborazioni. Fin dal primo
momento ci siamo ritrovati nel
constatare questa richiesta di
informazioni e chiavi di lettura
da parte delle aziende. Abbiamo
quindi concentrato l'analisi del
centro studi del Sole24 ORE su
8 settori che presidiamo mag-
giormente, mettendo a disposi-
zione la nostra esperienza e le
nostre soluzioni pit innovative
con l'intento di offrire un contri-
buto concreto al dibattito che si
sta sviluppando sulla strategia
per la ripresa, e che ci accom-
pagnera ancora a lungo.

”

“PMI, la ripresa post covid-19
si compone quindi di 8 focus
verticali, ognuno dei quali é
portatore di un punto di vista
specifico, una storia a sé che
contribuisce a formare un qua-
dro economico d'insieme ete-
rogeneo e, per quanto riguarda
limpatto della crisi, piuttosto
asimmetrico.

Questo pero non ci ha scorag-
giato dal concludere ogni anali-
si con degli spunti di riflessione
utili a “guardare dopo la curva’,
codificati nella sezione conclu-
siva “decalogo della riparten-
za", perché siamo convinti che
dietro ogni crisi si celino anche
opportunita, per chi ha gli stru-
menti per vederle.

Fabio Bocchiola
Ceo Repower Italia


https://www.repower.com/it/perle-di-energia/energeticamente/coronavirus-gli-effetti-sul-business-e-il-nuovo-ruolo-del-fornitore-di-energia/
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PMI, LA RIPRESA POST COVID

RETAIL
E GDO

CLUSTER DI SETTORE

Centri commerciali e supermercati,
concessionari con officina

SETTORI E ATTIVITA CORRELATE

Fabbricazione di automobili
Intermediari di commercio
Servizi finanziari

Servizi immobiliari
Trasporto merci

IN QUESTO FOCUS

L SETTORE IN CIFRE

L'IMPATTO DELLA CRISI SUL SETTORE
L FUTURO DEL SETTORE
|L DECALOGO DELLA RIPARTENZA

SUMMARY

I Discount e grande distribuzione
specializzata sono state le forme di
commercio cresciute maggiormente
negli ultimi due decenni. Gli esercizi
piu piccoli sono stati nettamente ridi-

mensionati nella loro market share.

W Gliipermercati hanno avuto,
anche nel recente passato, una
performance di crescita modesta
se confrontata con quella dei super-
mercati. Tuttavia, prima della crisi
innescata dalla Covid-19, la crescita
nel prossimo biennio dei primi era
prevista maggiore rispetto a quella
dei secondi.

I Le immatricolazioni di auto in
Italia e in Europa sono crollate, con
picchi negativi per il settore del

noleggio a breve termine.

I Pur con numeri ancora piccoli,
la domanda di auto elettriche o
ibride plug-in cresce a ritmi molto
sostenuti, come evidenziato dal

White Paper Repower “La mobilita

nibile e i veicoli elettrici”.
Dinamica simile si nota anche per
I'approccio mobility-as-a-service
per i consumatori finali e non solo

per le imprese.

I8 La crisi economica imporra ai
cittadini una revisione delle scelte di
acquisto, nei tempi, nella modalita

e nelle preferenze, con una forte

attenzione complessiva ai prezzi.

W Con l'arrivo della Covid-19 in
Italia, nel commercio ha tenuto solo
la vendita di alimentari, mentre per
gli altri beni si é avuto un crollo.
Buona la performance complessiva

dell’'e-commerce.

W La sostenibilita diventa centrale
per le scelte dei consumatori, in par-
ticolare quella legata alla mobilita

elettrica.

W Lariduzione attesa delle ven-
dite di auto nuove avra un impatto
molto significativo sulla tenuta degli
operatori commerciali del settore,

i quali possono solo in parte fare
affidamento al mercato dell’'usato,

delle riparazioni e dei servizi.

= Commercio elettronico

e home working sono fenomeni
destinati a rimanere e che cambie-
ranno per sempre le abitudini di

acquisto degli italiani.

1 La vendita di auto in Italia era
tornata a sperare di raggiungere i
livelli precedenti alla crisi del 2007
solo a partire dal 2077.


https://www.repower.com/it/white-paper/
https://www.repower.com/it/white-paper/
https://www.repower.com/it/white-paper/
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ANALISI DI
PRINGIPALI KPI
ECONOMICI E
FINANZIARI
DELLE AZIENDE
DEL SETTORE

Dalla competitivita

alla presenza geografica,

dal peso del settore

ai fondamentali economici

e finanziari delle aziende:

i numeri chiave per capire il settore
ma anche per confrontarsi

con i propri partner o competitor.

PRESENZA GEOGRAFICA IDENTIKIT DEL SETTORE

NORD-OVEST  32%
NORD-EST 23%
CENTRO 20%
SuD 17%
ISOLE 9%

| FONDAMENTALI DEL SETTORE

ANDAMENTO DEL FATTURATO COMPLESSIVO (MILIONI DI EURO)
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IL SETTORE IN CIFRE

IL SUCCESSO DEL [ ~

SUPERMARKET

Dalla crisi det piccoli negozi alla novita

dell’'online: cosa é cambiato negli ultimi dieci anni.

a distribuzione commerciale
|_di beni verso i privati & un set-
tore alquanto variegato, con dina-
miche diverse sia a seconda della
merce trattata, sia dalla tipologia
di impresa (grandi superfici, pic-
coli negozi, catene monomarca,
multimarca, indipendenti, fran-
chising, etc...).

Il gruppo di aziende considerato
in questa indagine e formato da
141.000 imprese che occupano
854.000 addetti, fondamental-
mente riferibili da un lato alla
grande distribuzione organizzata
(centri commerciali, ipermerca-
ti, supermercati e punti vendita
analoghi) e dall'altro al settore

automotive, nella parte terminale

della sua filiera: principalmente
autosaloni e concessionari, ma
anche servizi di manutenzione,
riparazione e commercio di ac-

cessori e ricambi.

LA GDO IN ITALIA

NEGLI ULTIMI 20 ANNI

Le vendite nei supermercati
(negozi destinati alla vendita di
beni alimentari, di solito di ol-
tre 400 mq) tra il 2070 e il 2018
sono cresciute di quasi il 10%
in valore, arrivando a superare i
45,5 miliardi di euro. Nello stesso
periodo gli ipermercati (esercizi
con superficie maggiore di 2.500
mq e che vendono anche il non-

food) hanno invece registrato una

flessione dello 0,23%, portando la

cifra complessiva degli scontrini
staccati a 21,7 miliardi. Il trend,
stimato prima della crisi, prevede-
va tuttavia una ripresa di questa
seconda tipologia che avrebbe
recuperato, fino al 2021, il 3,4%
mentre, i supermercati si sareb-

bero fermati a +1,8%.

Per osservare la dinamica del
settore € bene guardare agli an-
damenti di periodi piu ampi. La
2000 al

crescita continua dal
2007 si € bruscamente interrotta
con la crisi globale innescata dai
subprime nel primo decennio di
questo secolo. Da quel punto in

poi vi & stata una discesa, lenta

Miliardi di euro

Le vendite nei
supermercatiin
Italia nel 20718


https://www.istat.it/it/files/2020/06/Commercio_al_dettaglio.pdf
https://www.istat.it/it/files/2020/06/Commercio_al_dettaglio.pdf
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Le vendite nella Gdo dal 2010
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ma inesorabile, fino al 2014. A
partire da quella data si € assistito
ad un ritorno al segno piu fino al
2019. | discount e la grande di-
stribuzione specializzata sono
stati i veri vincitori in questi
ultimi venti anni, approfittando
del periodo di crisi economica
da cui il nostro paese non € mai
veramente uscito. Gli ipermercati
hanno avuto performance di cre-
scita modesta, con alti e bassi e
comunque valori inferiori rispetto
alle restanti tipologie della Gdo. |

veri sconfitti sono stati i piccoli
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negozi, usciti con una perdita del
15% dal 2007 al 2015 e di un ulte-
riore 3% dal 2016 al 2019. Il com-
mercio elettronico ha avuto una
crescita molto sostenuta, di circa
il 60% dal 2015 al 2019, favorito
perd da una base di partenza mo-

desta.

LA SFIDA DELLA MOBILITA
(ELETTRICA) AS-A-SERVICE.
Nel 2007, secondo i dati dell'Aci

il numero di autovetture nuo-
ve immatricolate in Italia aveva

raggiunto il suo apice, con una

cifra che superava i due milioni
e mezzo di veicoli. Soltanto sei
anni dopo questo valore si era di-
mezzato.

La crisi economica aveva con-
dotto gli italiani a inchiodare sulle
spese e posticipare ogni uscita
che non fosse indispensabile.
Tuttavia, negli anni seguenti, la
ripresa del settore non si era fatta
attendere e la quantita di vetture
nuove registrate in ltalia era tor-
nata ad essere stabile sopra 1,9
milioni di unita dal 2017 al 2019.
Nel trend considerato, inoltre, &
importante sottolineare il cam-
biamento delle abitudini del
consumo. Per i millennials, so-
prattutto nelle grandi citta, le au-
tomobili hanno smesso di rap-
presentare uno status symbol
e sono iniziate ad essere consi-
derate come una commodity. La
dimensione del servizio, piu che
quella del prodotto, ha prevalso
e sono fiorite sia forme flessibili

di possesso (da offerte ibride che

-9-

LA CONSULENZA REPOWER
NELLA FORNITURA GAS

Esempi concreti per ridurre i costi in bolletta

La consulenza energetica ¢ una leva
importate non solo nella pianificazione
aziendale a lungo raggio, ma anche per

un’immediata analisi e ottimizzazione
di costi e ricavi. In questo senso, il con-

sulente Repower ¢ in grado di mettere

a disposizione delle PMI 1a propria espe-

rienza per ridurre i costi della bolletta.
Un esempio? Esistono diversi strumenti che lo Stato
mette a disposizione per abbattere I'accisa sul gas
metano a pieno regime. Parliamo di risparmi impor-
tanti, in alcuni casi anche superiori al 20% dell'impo-
nibile della fattura, che, sotto la guida del consulente
energetico, & possibile ottenere in maniera immediata

ed efficiente.

APPROFONDISCI SU
repower.com

I

uniscono i vantaggi dell'acqui-
sto con quelli del noleggio fino
all”abbonamento” mensile) sia
operatori di car sharing, anche
se questi ultimi dovranno subire
uno stop temporaneo legato alla
sicurezza sulla diffusione della

pandemia. E la rivoluzione della

Maas (acronimo di mobility-as-
a-service), per la quale si guarda
ai bisogni del cliente (spostarsi) e
non al mezzo (proprieta di un’ au-
tomobile) con cui questi vengono
soddisfatti.

Inoltre, la crescita di immatrico-

lazioni di auto elettriche segue il


http://www.aci.it/laci/studi-e-ricerche/dati-e-statistiche/annuario-statistico/annuario-statistico-2020.html
https://www.ilsole24ore.com/art/la-mobilita-diventa-servizio-i-veicoli-connessi-rete-AEJpCMNG
https://www.ilsole24ore.com/art/la-mobilita-diventa-servizio-i-veicoli-connessi-rete-AEJpCMNG
https://www.repower.com/it/form-servizio-clienti/
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trend intrapreso dalla domanda
dei consumatori e dall'offerta
delle case automobilistiche per
rinnovare il parco auto esistente,
sostituendo le vetture alimenta-
te a carburanti fossili con quelle
spinte da motori elettrici.

E ancora una nicchia, che oggi
coinvolge una piccola avanguar-
dia di coloro che scelgono I'elettri-
co per motivi etici ed ecologici e di

chi invece lo fa per identificazione

Milioni di vetture nuove iscritte al registro per la prima volta. Fonte: Aci

personale con la tecnologia e l'e-
sclusivita delle soluzioni che sono
offerte in questa particolare gam-
ma di prodotti: tuttavia, I'elettrico,
pur con numeri assoluti ancora
modesti, cresce a ritmi vertiginosi
(+115% nel 2019) ed e destinato a
mantenere e superare questi dati
per parecchi anni.

Il contesto, sia ambientale (ad
esempio la forte urbanizzazione

in atto anche in Italia), sia etico (la

L'andamento del mercato dell'auto

spinta verso la sostenibilita come
valore fondante della societa de-
gli anni 20 di questo secolo), sia
economico (diminuzione dei costi
medi nelle lunghe percorrenze con
mezzi pubblici e collettivi) costitu-
iscono le basi per una previsione
di successo del mercato delle
vetture elettriche, con riflessi non
solo nell'acquisto ma anche nella
domanda di servizi correlati (ripa-

razioni e ricarica, ad esempio).

22 22
2.0 20 1.9 1.9
18
1.8
1.6
1.4 14
I | I
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
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Recharge
Around

POWERED BY

RECHARGE AROUND

La piattaforma digitale per 1a mobilita elettrica

La mobilita elettrica e smart € un
settore per sua natura connesso,
avendo sempre la necessita di
sapere dove e a quali condizioni
poter ricaricare il proprio veicolo.
In questo contesto ben si colloca
Recharge Around, I'app di Repo-
wer per iOS e Android, che rileva
e aggiorna tuttii punti di ricarica attiviin Italiae
all’estero, quindi non solo quelli Repower, offren-
do visibilita alle strutture che li ospitano. Uno
strumento di navigazione che apre le porte di un
vasto network di stazioni di ricarica, con moltepli-
ci opzioni utili a organizzare al meglio il proprio
viaggio, magari sfruttando il tempo di ricarica per
una piacevole sosta.

C/

&)

Dopo il lancio nel 2018 di Recharge Around,
Repower ha concluso un accordo chiave con alcuni
player internazionali di riferimento grazie al quale
I"host, ossia il soggetto che offre la ricarica, puo
decidere se e quando rendere visibile il proprio
servizio a una platea, vasta e in continua crescita,
di clienti e prospect.

APPROFONDISCI SU
repower.com


https://www.repower.com/it/recharge-around/
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IL SERVIZIO DI RICARICA

La flessibilita come parola chiave del servizio Gestione delle Ricariche

Con I'ampliarsi costante dell'offerta di veicoli elettrici il mercato ha continuato a
svilupparsiin maniera simmetrica anche sul fronte dei servizi di ricarica. Repower
in primis ha sviluppato un approccio innovativo, mettendo al centro I'host e per-
mettendo di gestire il proprio strumento di ricarica nella maniera piu funzionale
al proprio business.

In questo modo vengono definite due tipologie di servizio:

1. Indipendente: é il caso dell’azienda che ha comprato una soluzione Repower per
offrirela ricarica e che preferisce decidere in maniera indipendente come, a chi e a quali
condizioni offrire il proprio servizio. In generale questo soggetto tende ad offrire la ricari-
ca ai propri clienti, utilizzando gli strumenti di ricarica PALINA o BITTA, per attirare driver
elettrici che magari non conoscono la sua attivita.

2. Network: tramite Gestione delle Ricariche, un servizio sviluppato da Repower, I'host
puo usare il proprio strumento di ricarica in maniera dinamica. Che si tratti di PALINA o
di BITTA, grazie a questo servizio il punto di ricarica diventa visibile sulle principali piatta-
forme digitali per e-driver, secondo le tariffe concordate da Repower con i vari operatori.
L'host in questo modo puo “disinteressarsi” del servizio, vedendo semplicemente i driver
arrivare, ricaricare e pagare in forma digitale, e ricevendo la propria quota di ricavi a fine
mese con il relativo estratto conto. Il vantaggio di questo modello non sta solo nella sem-
plicita di gestione, ma anche nella flessibilita. L'host infatti potra decidere, in qualsiasi
momento e per qualsiasi durata, di togliere il proprio strumento da queste piattaforme
riservandolo ai propri clienti, a cui potra applicare la tariffa che reputa piu adatta.

APPROFONDISCI SU
repower.com

=il =

CON LA CRISI
UN BILANCIO
A DUE FACCE

Dalla crescita dell alimentare allo stop dell auto:
ecco cosa é successo da marzo in pot.

on il lockdown, il settore ha
Cavuto reazioni differenti. Gia
dai dati disponibili di marzo e apri-
le 2020 si evince come la distribu-
zione del settore food sia aumen-

tata, misurata dall'indice [stat

delle vendite al dettaglio. Limpos-
sibilita di uscire di casa e di con-
sumare cibo e bevande al lavoro,
nei bar e nei ristoranti ha compor-
tato un incremento del giro di af-

fari di tutte le tipologie alimentari



https://www.istat.it/it/archivio/243812
https://www.repower.com/it/telegestione/
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rispetto all'aprile dell'anno prece-
dente ma in particolare in quello
delle piccole superfici (+11,2%),
mentre la grande distribuzione
e cresciuta del 6,9%. Un anda-
mento diametralmente opposto
si e invece registrato nel settore
non alimentare, che ha visto piu
che dimezzare il valore rispetto

allo stesso mese del 2019. Anche

in questo caso la dinamica delle

piccole superfici va leggermente
meglio rispetto alla grande distri-
buzione, anche se la differenza &
molto meno marcata.

Il commercio elettronico, che
pure presenta una componente
importante di prodotti non ali-
mentari, registra un +27% rispetto

ad aprile 2019.

La corsa iniziale all’accaparra-

mento di beni ha mostrato segni
di solidita nella struttura distribu-
tiva del Paese, indice di un‘ottima
organizzazione e integrazione
nelle filiere di approvvigionamen-
to. Le code, l'uso di dispositivi di
protezione e tutte le misure ne-
cessarie a garantire il distanzia-
mento fisico hanno comunque
permesso lo svolgimento degli
acquisti in sicurezza anche du-
rante il picco della pandemia.

Di segno diametralmente oppo-
sto, invece, il mercato dell'auto.

Secondo i dati Unrae, a maggio

2020, rispetto all'anno preceden-
te, il barometro delle immatricola-
zioni segnava -56,8% in Europa e
-49,6% in Italia. Nel nostro Paese
risultano particolarmente colpiti
i settori del noleggio in genera-
le e di quello a breve termine in
particolare, mentre la vendita
a privati scende relativamente
meno, “solo” del 35,2%. Le vetture

elettriche, pur nella difficolta di

=17 =

PUNica

Il prezzo dell’energia sempre in linea col mercato

PUNica e la fornitura di energia elettrica
Repower che garantisce di valorizzare

—

il consumo orario con un prezzo orario
pari al Prezzo Unico Nazionale (PUN),

prezzo di riferimento dell’energia elettri-
carilevato sulla Borsa elettrica italiana.
La formula garantisce completa aderenza
al consumo effettivo: per i clienti dotati di
misuratore orario ¢ il prodotto fra il PUN - valorizzato
ora per ora - e i consumi finali su base oraria, come co-
municati dal distributore locale. Per i clienti non dotati
di misuratore orario e prevista una stima dei consumi
sulla base di profili standard. La formula prevede il ser-
vizio PUNt’avanti per il monitoraggio delle quotazioni
PUN per il giorno successivo a quello di consultazione.

V APPROFONDISCI SU
N repower.com

acquisto dei mesi precedenti, mo-
strano un considerevole +54,9%
mentre le ibride plug-in (modelli
che comunque dispongono di un
pacco di batterie ricaricabili) ad-
dirittura +145%.

Uno studio di Beg stima una ridu-

zione del mercato di 3,7 milioni di

vetture in Europa nel 2020, con
un calo delle vendite che sfiora
il 25% secondo lhs Markit. Se la
discesa in Italia dovesse spinger-
si oltre e arrivare al 40%, si_stima

che una cifra tra il 30 e il 40% dei

concessionari potrebbe fallire en-

tro l'anno.


https://www.repower.com/it/energia-elettrica/punica/
https://www.ilsole24ore.com/art/coronavirus-corsa-supermercati-ma-non-c-e-rischio-scaffali-vuoti-AC24keLB
https://www.ilsole24ore.com/art/coronavirus-corsa-supermercati-ma-non-c-e-rischio-scaffali-vuoti-AC24keLB
http://www.unrae.it/
https://image-src.bcg.com/Images/Auto%20post%20COVID-19_052920_tcm9-249607.pdf
https://ihsmarkit.com/research-analysis/global-light-vehicle-sales-to-decline-to-70-million-units.html
https://www.ilsole24ore.com/art/concessionari-d-auto-scenario-migliore-ne-chiudera-su-cinque-AD074oY
https://www.ilsole24ore.com/art/concessionari-d-auto-scenario-migliore-ne-chiudera-su-cinque-AD074oY
https://www.ilsole24ore.com/art/concessionari-d-auto-scenario-migliore-ne-chiudera-su-cinque-AD074oY
https://www.ilsole24ore.com/art/concessionari-d-auto-scenario-migliore-ne-chiudera-su-cinque-AD074oY

IL FUTURO DEL SETTORE

AUTO E GDO,
LE INCOGNITE
PER LAUTUNNO

I trend in atto potrebbero accelerare: piu spazio
per Lonline e per la mobility as a service.

a seconda meta del 2020 sara
Lfortemente segnata dall'im-
patto della crisi sull'economia. Se
la riduzione del potere d'acquisto
degliitaliani dovesse essere dura-
tura e intensa, € ovviamente ipo-
tizzabile che i consumatori adotti-
no strategie perridurre le proprie
spese personali. Nel migliore dei
casi posticipandole in un pros-
simo futuro, oppure scegliendo
prodotti di prezzo piu contenuto,
o anche riducendone la quantita.
Un'analoga previsione puo essere
fatta per le imprese, che anzi an-

ticipano prudenzialmente il taglio

di ogni tipologia di spesa alle pri-
me avvisaglie di futuri problemi.

Infine, per la fascia di italiani dalle
piu limitate possibilita, € possibile
anche la cancellazione definitiva
di acquisti previsti. Questo feno-
meno riguarda maggiormente
i beni ciclici e quelli voluttuari,
mentre potrebbe toccare di meno
i prodotti di prima necessita il
cui consumo tende ad essere, in
quantita, piu stabile e meno sog-

getto al ciclo economico.

LE SFIDE DEL FUTURO

Una sfida aggiuntiva per la di-

stribuzione tradizionale potrebbe

derivare dal commercio elettro-
nico che, una volta entrato nelle
abitudini degli italiani e superato
il proprio timore nei pagamenti

online, potrebbe ulteriormente

svilupparsi come canale d'acqui-
sto alternativo.

Anche la componente di socialita
che si muove attorno ai centri
commerciali, che raccolgono in

grandi complessi non solo ven-

dita di beni anche servizi, aree di
ristorazione e spazi comuni po-
trebbe scoraggiarne la visita nei
prossimi mesi, almeno finché la
situazione sanitaria non dovesse

normalizzarsi.



IL FUTURO DEL SETTORE

Una riduzione dei clienti & in ogni
caso attesa, soprattutto laddove
spazi limitati impongano il con-
tingentamento degli accessi. La
tecnologia potrebbe agevolare
un processo di acquisto il piu
possibile naturale: termoscan-
ner, pagamenti elettronici, boo-
king di accessi tramite app e altre
iniziative del genere potrebbero
certamente rendere piu piacevole
e sicuro il customer journey nei
punti vendita.

La situazione finanziaria, soprat-
tutto in presenza di costi fissi
elevati, potrebbe aggravarsi rapi-
damente se la Covd-19 dovesse
ripresentarsi in autunno con la
stessa intensita di marzo e aprile
2020, con conseguenti chiusure e

ulteriore perdita di fatturato.

LA NUOVA GRANDE CRISI
DEL SECOLO SARA ANCHE
PEGGIORE DELLA PRIMA?
Gli autosaloni sono stretti tra due

tendenze particolarmente negati-

=
i

ve: da un lato la decisione di ac-
quisto potrebbe essere rimanda-
ta oppure riversarsi nel mercato
dell'usato; dall'altro, un eventuale
probabile consolidamento dello
smart working con un ritorno alla
mobilita verso i luoghi di lavoro
soltanto saltuaria potrebbe far

riconsiderare molti dall'esigenza

di possedere una vettura per i
propri spostamenti. S'impone
quindi una revisione dei propri
costi e un ridisegno strategico del
proprio business.

La sostenibilita, legata alla do-
manda sempre piu frequente di
mobilita elettrica, € un fattore

chiave da tenere in considerazio-

ne sia per le politiche di marketing
e commerciali sia di investimenti
verso l'offerta di servizi correla-
ti. | beni di lusso e quelli di alta
gamma, inoltre, tendono general-
mente a risentire meno della crisi
economica, e uno spostamento
dell'offerta verso queste tipologie

(con riposizionamento nel merca-

to) potrebbe portare un beneficio.
Il bisogno del consumatore di
auto sembra spostarsi piu dal
possesso al soddisfacimento
delle esigenze di mobilita: I'arena
competitiva si allarga e l'offerta
di servizi (in aggiunta o anche in
alternativa) a quella dei beni po-
trebbe essere un approccio vin-
cente con la clientela meno tradi-
zionale. A causa delle dinamiche
economiche, il mercato dell'u-
sato e della riparazione ¢ inve-
ce possibile che cresca nel corso
del 2020 e dell'anno successivo e
quindi si potrebbe prevedere un

potenziamento di queste attivita.



IL DECALOGO DELLA RIPARTENZA

Consigli per battere la Covid-19 negli affari

Fare attenzione alla
sicurezza dei clienti, anche
tramite I'uso della tecnologia
non invasiva (quale, ad esempio,
le telecamere che rilevano I'uso
delle mascherine o i termoscanner
per la temperatura corporea)
per non rendere poco piacevole

I'esperienza di acquisto.

Puntare su un ampliamento
della gamma di prodotti offerta:
verso il basso per intercettare
le richieste di clienti con minori
disponibilita di spesa oppure
(ma anche insieme, per i punti
vendita generalisti) verso l'alto per
intercettare la domanda di gamma

piu elevata.

Offrire possibilita di
dilazioni di pagamento oppure
condizioni vantaggiose per
incentivare gli acquisti e non

spostarli nel tempo.

Valutare gli impatti sulla
finanza aziendale di un calo di
ricavi consistente e prolungato,
secondo ogni scenario avverso
possibile, e dotarsi del relativo
action plan. Verificare e rivedere
la struttura di costi e di scorte,
saldando il legame con la filiera
strategica per garantirsi gli
approvvigionamenti necessari

anche a fronte di shock ulteriori.

Abbonamenti e forme
pay-per per beni durevoli, come
per i servizi, sono formule in linea
con le tendenze del mercato,
soprattutto se la dimensione
dell’'uso si coniuga con quella del
servizio. L'analisi dei dati permette
di ottimizzare le offerte e
pianificare le promozioni in modo

flessibile e real time.

L’'home working ridefinira
il consumo di cibo e bevande a
favore di quello domestico: la
delivery di prossimita, anche di
preparati, potrebbe catturare
quote di mercato del consumo

out-of-home.

Il commercio elettronico,
nelle sue diverse forme, é desti-
nato a consolidare e aumentare le
quote di mercato: non solo per la
consegna a domicilio, ma anche il
ritiro in negozio, il pagamento sen-
za casse e la facilita con cui é pos-
sibile prenotare e saldare una pre-

stazione tramite funzioni digitali.

La sostenibilita sara un
fattore di scelta cruciale da
parte dei consumatori, non solo
di prodotti ma anche di negozi,
catene e brand. Tra questa
tendenza, la mobilita elettrica é
destinata ad avere un ruolo chiave

nel mercato delle auto.

Con un calo anche
consistente nelle vendite del
nuovo, concessionari e autosaloni
devono programmare le loro
attivita a favore di quelle dove
ipotizzano vi sara un maggiore
valore, ad esempio usato,

riparazioni e servizi..

Le grandi citta avranno
un impatto piu vicino nel tempo
del cambiamento dei bisogni di
mobilita rispetto alle periferie e ai
piccoli centri, cosi come le aree ad
alta intensita di terziario rispetto
a quelle industriali. Le strategie
quindi devono differenziarsi,
anche all’interno degli stessi
cluster di clienti, a seconda dei

territori in cui si opera.


https://www.ilsole24ore.com/art/debutta-amazon-go-negozio-senza-casse-ma-pieno-telecamere-AE4VZlmD
https://www.ilsole24ore.com/art/debutta-amazon-go-negozio-senza-casse-ma-pieno-telecamere-AE4VZlmD
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CLUSTER DI SETTORE

Hotel, villaggi turistici, campeggi,
ostelli, stabilimenti balneari

SETTORI E ATTIVITA CORRELATE

® Commercio all'ingrosso
® Servizi di marketing
® Servizi finanziari

®  Servizi immobiliari
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IN QUESTO FOCUS

L SETTORE IN CIFRE

L'IMPATTO DELLA CRISI SUL SETTORE
IL FUTURO DEL SETTORE
L DECALOGO DELLA RIPARTENZA

SUMMARY

B |l settore alberghiero é stabile
dal 2013, mentre I'arena competitiva
si e allargata con il forte aumento
della concorrenza di affitti turistici

e B&B.

B Gli hotel, complessivamente
considerati, si sono spostati verso

soluzioni di maggiore qualita.

B Sono tedeschi i visitatori
stranieri piu numerosi nel 2019,
mentre quelli dagli Stati Uniti sono
cresciuti maggiormente rispetto

all'anno precedente.

B Le stime prevedono una
riduzione della spesa per i viaggi
di oltre 13 miliardi di euro nel 2020
e una perdita per il settore che puo

arrivare fino al 73%.

B Gli stabilimenti balneari sono
stati molto colpiti dalle misure
sanitarie restrittive e rischiano di
subire un grave impatto sui ricavi,
con conseguenze prolungate anche

nel medio periodo.

B Campeggi, vacanze in barca e
turismo di prossimita sembrano
essere i trend pit promettenti

nell'immediato futuro.

W [l ritorno a valori di mercato pre
Covid-19 potrebbe giungere soltanto
nel 2023. Nel frattempo, la perdita
cumulata per il settore turistico

e stimata essere di 82 miliardi di

euro.

W Controllo e pianificazione
dei costi, spinta verso la qualita,
innovazione e sostenibilita
potrebbero essere i driver del
necessario cambiamento

in questa fase.

B e aggregazioni tra operatori
potrebbero permettere di
valorizzare meglio sia l'identita
territoriale che quella di brand,
migliorando ['efficienza e la qualita

della proposta commerciale.

B Flessibilita e ricerca di vantaggi
competitivi nell'offerta (ad esempio
legati al trend crescente della
mobilita elettrica) potrebbero
aiutare a intercettare quote della
domanda, soprattutto quella di
prossimita che appare essere la piu

promettente.
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L’IEEN TIKIT
DEL TURISM

L'accoglyenza italiana eccelle nel mondo.
Merito di mare, montagne e citta: offerta al top.

n settore in lenta ma costan-
Ute trasformazione, con una
forte frammentazione dell'offer-
ta ma anche con eccellenze ca-
paci di soddisfare la crescente
domanda internazionale: cosi
apparivano gli alberghi italiani
alla vigilia dellarrivo del corona-

virus nel nostro Paese. Quello

dell'alloggio turistico complessi-
vamente considerato € uno dei
comparti che ha avuto la mag-
gior crescita del numero di im-
prese attive dal 2013 al 2019, con
quasi +30%.

'allargamento progressivo della
arena competitiva ha visto tutta-

via, a fronte di un numero pres-

L'impatto totale sul pil

Dal settore turistico

e dal suo indotto arriva
pit di un ventesimo
della ricchezza
prodotta in Italia.

-19-

La crescita dell'offerta di qualita

21.57% 50.77%

M 4, 5 0 pil stelle 3 stelle

soché stabile di strutture alber-
ghiere (attorno alle 32mila unita),
una vera e propria esplosione
del settore extra-alberghiero,
con un +48% tra il 2013 e il 2018,
sfruttando le possibilita offerte
dal successo mondiale le piatta-

forme digitali di intermediazione

quale ad esempio AirBnB.

Secondo i dati Istat, durante lo
stesso periodo, I'offerta degli ho-
tel si & spostata verso proposte
di maggiore qualita. L'incremento
di 4, 5 e piu stelle ha compensato
quasi perfettamente la forte ridu-

zione delle strutture a 1 e 2 stelle.

27.66%

102 stelle

UN TURISMO DI TERRITORI,

LA QUALITA EMERGE AL SUD
La regione con il maggior nume-
ro di hotel e il Trentino - Alto
Adige. In un territorio relativa-
mente piccolo, grazie alla ca-
pillarita della presenza delle
strutture (con 5.530 attivita), il
ventaglio di soluzioni offerte &
particolarmente ampio. Al se-
condo posto si trova I'Emilia-
Romagna (4.288) e, al terzo gra-
dino del podio, il Veneto (2.975).
Sempre a livello regionale & il Ve-
neto, seguito dal Lazio, ad offrire

il maggior numero di camere di



https://www.infodata.ilsole24ore.com/2020/01/15/airbnb-nelle-capitali-europee-sul-podio-portogallo-danimarca/
https://www.infodata.ilsole24ore.com/2020/01/15/airbnb-nelle-capitali-europee-sul-podio-portogallo-danimarca/
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La media del numero di stelle per hotel
Le prime cinque province...

Taranto

Cagliari

Milano

Siracusa

Sud Sardegna

...e le ultime cinque

Pavia

La Spezia
flassa-Carrara
Rimini
Savona

Fonte: Istat

hotel a cinque stelle, mentre tra
i quattro stelle € la Lombardia ad
avere |'offerta piu vasta.

Secondo la tradizionale classi-
fica del Sole 24 ORE sulla qua-

lita della vita in ltalia, & Taranto

la provincia dove & maggiore

il fenomeno della spinta verso

*3.0 %
*2.9%
*2.9%
*2.9%

*2.9%

soluzioni alberghiere di piu alta
qualita. Nella citta pugliese e
nelle localita turistiche vicine, la
media del numero di stelle degli
hotel e di 3,9. Al secondo posto
vi e Cagliari, seguita da Siracusa.
In linea generale, in tutto il cen-

tro-sud e nelle isole appare piu

evidente come il turismo alber-
ghiero intercetti una domanda di
qualita elevata, lasciando invece
a il resto ad alloggi privati, cam-
peggi e B&B.

Secondo i dati raccolti da Ga-
betti, tra le citta capoluogo di re-
gione quella che ha registrato il
maggiore tasso di occupazione
delle camere nel 2019 e stata
Firenze (75,4%), mentre la tariffa
media giornaliera piu alta spetta
a Venezia con 347€ per notte,
seguita da Firenze (179€), Roma
(154€) e Milano (149%€).

LA PRESENZA

DEGLI STRANIERI

A livello globale, il settore alber-
ghiero nel 2018 era arrivato a va-
lere circa 600 miliardi di dollari,
in aumento del 28% dal 2014. Nel
2019, in Italia erano presenti sol-
tanto 25 catene di hotel con piu
di 10 alberghi. Tra queste, poco
meno del 60% sono aziende italia-

ne mentre le restanti fanno parte di

-20-

LA CONSULENZA REPOWER
NELLA FORNITURA GAS

Esempi concreti per ridurre i costi in bolletta

La consulenza energetica ¢ unaleva
importate non solo nella pianificazione
aziendale a lungo raggio, ma anche per

un’immediata analisi e ottimizzazione
di costi e ricavi. In questo senso, il con-

sulente Repower ¢ in grado di mettere

a disposizione delle PMI la propria espe-

rienza per ridurre i costi della bolletta.
Un esempio? Esistono diversi strumenti che lo Stato
mette a disposizione per abbattere I'accisa sul gas
metano a pieno regime. Parliamo di risparmi impor-
tanti, in alcuni casi anche superiori al 20% dell'impo-
nibile della fattura, che, sotto la guida del consulente
energetico, € possibile ottenere in maniera immediata

ed efficiente.

V APPROFONDISCI SU
N repower.com

gruppi internazionali.

Il 64% degli stranieri che visitano
I'ltalia per motivi turistici proven-
gono da Paesi dell'Unione Euro-
pea, mentre il 24% arriva dal re-
sto del Continente (Regno Unito
incluso). Il rimanente 12% giunge

infine da altri paesi extraeuropei.

La Germania ¢ il Paese in as-
soluto da cui provengono piu
visite: sono stati in tutto oltre 16
milioni i viaggiatori tedeschi entra-
ti in Italia nel 2019, in crescita del
2,9% rispetto all'anno precedente.
Risulta in forte aumento il turismo

statunitense, con 4,4 milioni di visi-


https://lab24.ilsole24ore.com/qualita-della-vita-2019/classifiche-complete.php
https://lab24.ilsole24ore.com/qualita-della-vita-2019/classifiche-complete.php
https://lab24.ilsole24ore.com/qualita-della-vita-2019/classifiche-complete.php
https://www.repower.com/it/form-servizio-clienti/
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Recharge

POWERED

RECHARGE AROUND

La piattaforma digitale per 1a mobilita elettrica

La mobilita elettrica e smart € un

—
e settore per sua natura connesso,
Around [ | avendo sempre la necessita di

( sapere dove e a quali condizioni
C/ \. L poterricaricare il proprio veicolo.

BY In questo contesto ben si colloca
Recharge Around, I'app di Repo-
wer per iOS e Android, che rileva
e aggiorna tuttii punti di ricarica attiviin Italia e
all'estero, quindi non solo quelli Repower, offren-
do visibilita alle strutture che li ospitano. Uno
strumento di navigazione che apre le porte di un
vasto network di stazioni di ricarica, con moltepli-
ci opzioni utili a organizzare al meglio il proprio
viaggio, magari sfruttando il tempo di ricarica per
una piacevole sosta.

Dopo il lancio nel 2018 di Recharge Around,
Repower ha concluso un accordo chiave con alcuni
player internazionali di riferimento grazie al quale
I"host, ossia il soggetto che offre la ricarica, puo
decidere se e quando rendere visibile il proprio
servizio a una platea, vasta e in continua crescita,
di clienti e prospect.

tatori, ben 632mila in piu rispetto
al 2017.

Il totale delle spese in Italia da par-
te di stranieri era visto in crescita
del 2,1% medio annuo dall'anno
scorso (quando si attesto a 43,7
miliardi di euro). Secondo il Witc,
il contributo al valore aggiunto dai
viaggiatori internazionali e stato,
nel 2019, il 24% del totale, in dimi-
nuzione dal 28,6% registrato cin-

que anni prima.

Regno Unito: 594 €
Germania: 472 €

Austria: 264 €

&9

Svizzera: 191 €

Francia: 343 €

Spagna: 474 €
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2'356 €

-
j Giappone: 2'356 €

IL BUSINESS DI LETTINI

E OMBRELLONI

Tra le imprese considerate in que-
sto rapporto vi sono anche le oltre
4.500 aziende che gestiscono sta-
bilimenti balneari dando lavoro a

15mila addetti. | dati del “Rappor-
to Spiagge 2019” di Legambiente

sottolineano una tendenza alla so-
stenibilita e un sempre maggiore

contributo alla creazione di valore

nell'industria turistica.

La spesa media per visitatore nel 2019

Canada: 1'561 €

Stati Uniti: 1'264 €

Fonte:Banca d'ltalia
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https://www.legambiente.it/wp-content/uploads/Rapporto-Spiagge-2019.pdf
https://www.legambiente.it/wp-content/uploads/Rapporto-Spiagge-2019.pdf
https://www.ilsole24ore.com/art/legambiente-nord-sud-e-boom-stabilimenti-green-e-sostenibili-ACSURvb
https://www.ilsole24ore.com/art/legambiente-nord-sud-e-boom-stabilimenti-green-e-sostenibili-ACSURvb
https://www.repower.com/it/recharge-around/
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GLI EFFETTI

DELLA PANDEMIA

Nuove regole e crist economica rischiano
di mettere in ginocchio il settore.

a Covid-19 ha colpito dura-
Lmente il settore, lasciando agli
operatori incertezze sia sull'imme-
diato futuro (la stagione 2020 in
corso) che sui cambiamenti strut-
turali da affrontare. La causa € du-
plice: da un lato la crisi economica
in atto, che si annuncia piu pesan-
te di quella del 2008, comportera
una riduzione delle capacita di
spesa; dall'altro le abitudini mu-
tate dei consumatori potrebbero
consolidarsi in una nuova norma-
lita. Le previsioni di crescita per I'l-
talia, elaborate prima dello scoppio
della pandemia, prevedevano un
tasso annuo medio del giro d'affari
pari a +1,9% fino al 2024. Tuttavia,

nel solo periodo tra marzo e aprile,

il 38% delle imprese dell'ospitalita
dichiara di non aver avuto alcun
fatturato, mentre un ulteriore 52%
afferma che il giro d'affari si e ri-
dotto della meta o piu.

Secondo le stime di Cna di apri-
le, Iimpatto sul turismo vedeva
una perdita tendenziale nel 2020
di 15,6 miliardi di euro nel primo
trimestre e di ulteriori 25 miliardi
nel secondo. In particolare, il set-
tore dell'alloggio (che comprende,
oltre alle attivita alberghiere in
senso stretto, anche quelle extra-
alberghiere) nel primo semestre
dell’anno vedrebbe una ridu-
zione dei ricavi di 13 miliar-
di di euro. La diminuzione della

spesa complessiva dei clienti nel

IL SERVIZIO DI RICARICA

La flessibilita come parola chiave del servizio Gestione delle Ricariche

Con I'ampliarsi costante dell’'offerta di veicoli elettrici il mercato ha continuato a
svilupparsi in maniera simmetrica anche sul fronte dei servizi di ricarica. Repower
in primis ha sviluppato un approccio innovativo, mettendo al centro I'host e per-
mettendo di gestire il proprio strumento di ricarica nella maniera piu funzionale
al proprio business.

In questo modo vengono definite due tipologie di servizio:

1. Indipendente: ¢ il caso dell’azienda che ha comprato una soluzione Repower per
offrire la ricarica e che preferisce decidere in maniera indipendente come, a chi e a quali
condizioni offrire il proprio servizio. In generale questo soggetto tende ad offrire la ricari-
ca ai propri clienti, utilizzando gli strumenti di ricarica PALINA o BITTA, per attirare driver
elettrici che magari non conoscono la sua attivita.

2. Network: tramite Gestione delle Ricariche, un servizio sviluppato da Repower, I'host
puo usare il proprio strumento di ricarica in maniera dinamica. Che si tratti di PALINA o
di BITTA, grazie a questo servizio il punto di ricarica diventa visibile sulle principali piatta-
forme digitali per e-driver, secondo le tariffe concordate da Repower con i vari operatori.
L'host in questo modo puo “disinteressarsi” del servizio, vedendo semplicemente i driver
arrivare, ricaricare e pagare in forma digitale, e ricevendo la propria quota di ricavi a fine
mese con il relativo estratto conto. [l vantaggio di questo modello non sta solo nella sem-
plicita di gestione, ma anche nella flessibilita. L'host infatti potra decidere, in qualsiasi
momento e per qualsiasi durata, di togliere il proprio strumento da queste piattaforme
riservandolo ai propri clienti, a cui potra applicare la tariffa che reputa pit adatta.

V APPROFONDISCI SU
N repower.com
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2020 sarebbe, secondo la stima di
Confcommercio fatta a fine aprile,
di 13.346 milioni di euro. Cerved a

marzo 2020 prevedeva che il setto-
re alberghiero a fine 2020 potrebbe

registrare -37,5% nel miglior scena-
rio possibile tra quelli considerati
e -73,3% in quello peggiore. Ha
inoltre stimato I'impatto a livello re-

gionale del coronavirus per l'intero

SCELTA VERDE DENTRO

Fornitura verde, efficienza energetica, mobilita elettrica e comunicazione integrata.

settore turistico e dei trasporti: eb-
bene, considerando un valore me-
diano tra gli scenari considerati, la
regione maggiormente colpita sa-

rebbe la Sardegna, con una perdita

Verde Dentro ¢ la fornitura di energia elettrica da fonte rinnovabile con doppia
certificazione, dove al kWh si affianca un‘analisi di efficienza energetica dell’azien-
da e adeguati strumenti digitali e non, per comunicare la scelta di sostenibilita..

1

A questo pacchetto si puo decidere di aggiungere uno strumento di ricarica
Repower e un‘auto elettrica in leasing, tutto in un’unica bolletta. Con Verde

Dentro non solo si utilizza energia rinnovabile, ma si conosce anche I'impianto
da cui essa proviene e quindi la fonte usata per produrla tra vento, acqua e sole. La
garanzia ¢ data da TUV sSUD, certificatore svizzero accreditato e riconosciuto a livello
internazionale. Verde Dentro significa anche risparmiare sulla fornitura andando a lavorare
sul livello di efficienza di apparecchi e impianti installati in azienda. Con un‘analisi energetica
ad hoc, & possibile stimare consumi, costi di funzionamento, impatto ambientale, sprechi e
conoscere le possibili opportunita di risparmio. E inoltre possibile mettere a disposizione
dei clienti o del personale un veicolo a due o quattro ruote, elettrico al 100%, per muoversi in
liberta dove solo gli elettrici possono circolare. Si ricarica con una comune presa elettrica o con
le soluzioni dedicate Repower: PALINA e BITTA. Infine, Verde Dentro ¢ una scelta di sostenibi-
lita strategica, che va comunicata con uno strumento di marketing ad hoc: il Cubo Verde. Si
tratta di un kit di materiali di comunicazione pronti all'uso e di una guida pratica per raccon-
tare I'impegno ambientale della propria azienda e distinguersi tramite le scelte adottate per
la sostenibilita del proprio business.

V APPROFONDISCI SU
% repower.com

che sfiora il 40% dei ricavi. LAgen-
zia nazionale del turismo prevede
quest’anno una contrazione negli
arrivi internazionali di 31 milioni di
persone, con 108 milioni di notti tra-
scorse in Italia in meno e una spesa
di -20,9 miliardi di euro. La situazio-
ne e prevista tornare ai livelli base

pre-Covid-19 soltanto nel 2023.

Considerando anche il mercato do-
mestico, fino ad allora, lo scenario
pit probabile prevede una perdita
che sfiora gli 82 miliardi di euro. Gli
stabilimenti balneari, riaperti in giu-
gno, devono tuttavia sottostare a
regole di distanziamento fisico che
ne riducono, in molti casi anche in

modo significativo, la capienza.

Quanto incidera sul turismo la Covid-19?

Sardegna
Trentino-Alto Adige
Marche

Veneto

Campania
Basilicata

Toscana
Lombardia

Umbria

Molise

Abruzzo

Puglia

Piemonte

Calabria
Emilia-Romagna
Aosta

Sicilia

Lazio

Friuli-Venezia Giulia

Liguria

-40.0% -35.0% -30.0% -25.0%

Fonte: Elaborazione Ufficio Studi Il Sole 24 ORE su dati Cerved
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https://know.cerved.com/wp-content/uploads/2020/03/Filiera-Turismo_Trasporti_def.pdf
https://know.cerved.com/wp-content/uploads/2020/03/Filiera-Turismo_Trasporti_def.pdf
https://www.repower.com/it/energia-dal-cuore-verde/scelta-verde-dentro-mia/
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HOSPITALITY
AL BIVIO

1l turismo di prossimita e quello delle famiglie
potrebbero salvare la stagione 2020.

econdo un sondaggio The
SMM su un campione di
consumatori svolto a fine aprile
2020, il driver principale per con-
siderare un ritorno ai viaggi era la
sicurezza, motivazione riporta-
ta dai tre quarti degli intervistati,
mentre tre su dieci si dicevano
preoccupati della propria situazio-
ne economica. Immaginando quali
cambiamenti d'abitudine i con-
sumatori italiani potevano aspet-
tarsi, € emerso che solo il 18% non
avrebbe modificato il proprio atteg-
giamento, mentre il 34% avrebbe
preferito mete nazionali rispetto a
prima e il 24% avrebbe inoltre scel-

to un turismo di prossimita.

In un quadro globale di forte incer-
tezza, un settore particolarmente
ciclico come quello degli alberghi e
destinato a subire piu di altri il peso
della crisi. Affidarsi al mercato do-
mestico potrebbe dunque essere
una soluzione nel breve periodo. |
costi operativi, tuttavia, potrebbero
essere maggiori, spinti dalle neces-
sita di adesione alle policy sanitarie
previste e un differente — e limita-
to — uso degli spazi per garantire
il distanziamento fisico. In questo
senso si potrebbe imporre una an-
cor piu attenta pianificazione delle
risorse impiegate e dei costi as-
sociati, pur dovendo garantire alti

standard di qualita.

ILNODO SICUREZZA

l'accento sulla sicurezza impone
anche di ripensare la formula
degli ostelli, che in questi anni
avevano incrementato la loro pe-
netrazione in Italia arrivando a 660
strutture nel 2018. La condivisione

di spazi, tipica per questa tipologia

-24 -

di attivita, potrebbe portare ulte-

riori difficolta e costi ai gestori. In
senso diametralmente opposto, i
campeggi, soprattutto quelli nel-
la versione piu sofisticata e cool
dei cosiddetti ‘glamping’, i quali
potrebbero essere una valida e ac-

cattivante alternativa per il turismo

da budget medio. Da chi avesse
maggiori disponibilita di spesa, in-
vece, potrebbe essere ugualmente
lecito attendersi un aumento di
vacanze in barca, a vela o su uno
yacht, coniugando I'esclusivita con
la sicurezza. In questo senso arma-

tori, marine, gestori di porti turistici


https://drive.google.com/file/d/1VW2Hkx9cUBUAbR4dJv_c4BL_yYf7N27w/edit
https://drive.google.com/file/d/1VW2Hkx9cUBUAbR4dJv_c4BL_yYf7N27w/edit
https://www.ilsole24ore.com/art/glamping-avventure-natura-tutti-tipi-budget-AC4jjJ
https://www.ilsole24ore.com/art/vacanze-barca-vela-senza-skipper-famiglie-e-amici-destinazione-mare-italiano-ADhYdjO
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e di servizi connessi potrebbero
puntare a un ulteriore allargamento
del proprio business. Il consuma-
tore piu tradizionale e il turista di-
venuto piu “povero” con la crisi,
potrebbero avere maggiori difficol-
ta ad adattarsi alle nuove esigenze
imposte in questa fase eccezionale
e quindi dirigersi verso soluzioni di
tipologia non alberghiera nelle scel-
te delle vacanze. Si potrebbe quindi
rafforzare la spinta verso la sele-
zione di livello alto della proposta
complessiva del settore, tagliando
ulteriormente quella porzione di
offerta di livello medio-basso. Per
quanto riguarda le regole stringen-
ti del distanziamento fisico, non
sempre sara possibile per i gestori
degli stabilimenti balneari trasferire
sui clienti, sia su quelli temporanei,
ma soprattutto sulla clientela fide-
lizzata, 'aumento dei costi. Il trade
off tra margini ridotti, o addirittura
negativi, e rischi di perdita dei clienti
stagionali va valutato, anche tenuto

conto dell'orizzonte temporale.

CONOSCERE I RISCHI,
COGLIERE LE OPPORTUNITA
Nel breve periodo, quindi, un primo
driver di cambiamento potrebbe
essere dato dalla flessibilita ri-
chiesta dai viaggiatori, che fino
all'ultimo non sapranno se le con-
dizioni (sanitarie ed economiche in
primis) permetteranno loro di con-

fermare i soggiorni. La pianifica-

Lo smart working
diventa una necessita
continua che richiede

servizi adeguati

-25-

zione, anche finanziaria, della sta-

gione, potrebbe divenire un tema di
centrale importanza e contribuire
a una spinta verso una maggiore
concentrazione del settore. Inoltre,
con il turismo di gruppi ancora limi-
tato, sara quello individuale e delle
famiglie a prevalere, comportando
un eventuale ridisegno dell'offerta

e dei canali commerciali. In ter-

zo luogo, il breve raggio potrebbe
comportare una riduzione della du-
rata e/o un suo dilatamento duran-
te stagioni tradizionalmente meno
“intense’, soprattutto qualora a set-
tembre le attivita scolastiche non
dovessero riprendere in presenza.

Almeno per una fascia alta di clien-
ti, lo smart working potrebbe esse-
re una necessita continua durante
il 2020. Un vantaggio competitivo
potrebbe essere dato dall'offerta
di servizi in linea con questo biso-
gno. Infine, un ulteriore elemento
di debolezza potrebbe essere dato
dal turismo d’affari. Durante la
pandemia si e sperimentato con
successo un approccio full digital
(grazie alla diffusione delle piat-
taforme di webinar e videoconfe-
renze) dei convegni, congressi e
flere che oggi permettono la florida
crescita delle strutture nelle grandi
citta. Questi eventi in presenza po-
trebbero essere fortemente ridotti
dal consolidarsi di questa nuova

abitudine.


https://www.ilsole24ore.com/art/spiagge-40-smartphone-diventa-passe-partout-raggiungere-l-ombrellone-ADsQ6PX
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L DECALOGO DELLA RIPARTENZA
Consigli per battere [a Covid-19 negli affari

01 Non solo garantire la
sicurezza effettiva dei clienti,
ma anche farla percepire loro,
sia prima che durante e dopo il

viaggio.

O 2 Pianificare bene i costi e

il proprio business plan sia nel
breve che nel medio periodo,
andando a ottimizzare e rendere
piu efficienti le spese fisse, come

quelle legate alle forniture.

O 3 Considerare aggregazioni
(da accordi di partnership a vere e
proprie fusioni) per ridurre i costi,
ottimizzare le attivita operative

e migliorare la proposizione di

valore.

O 4 Mantenere elevati i ricavi
medi per cliente, ad esempio
cercando di incrementare la
durata della permanenza, per
garantirsi flussi di liquidita
(particolarmente importanti in
periodi in cui é atteso un aumento

delle richieste di flessibilita).

O 5 Considerare una
diversificazione e riconversione
dell'offerta (es: proposte di

tipo turistico-residenziali),

se le strutture e il contesto lo

permettono.

06 Rimanere informati e
approfittare tempestivamente
delle opportunita offerte sia dal

settore pubblico che privato.

-26 -

07 Almeno nel breve periodo
ipotizzare di puntare su identita
locale, territori e prossimita,
caratterizzandosi inoltre come
una proposta specifica per il

proprio target principale.

O 8 Considerare di intercettare
una clientela piu “alta”, disponibile
a continuare spendere a fronte

di maggiori servizi e contenuti

esperienziali.

O 9 Puntare sull’innovazione,
soprattutto in termini di
sostenibilita: punti di ricarica

per auto elettriche, riduzione

e monitoraggio dei consumi
energetici attraverso la tecnologia,
offerte che includano la mobilita

soft, ad esempio biciclette.

1 O Individuare vantaggi
competitivi da inserire nella
propria offerta rispetto ai
concorrenti, ad esempio
intercettando bisogni, anche
nuovi: continuita tra vacanza e
remote working, connettivita,

design e benessere.
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RISTORANT
E BAR

CLUSTER DI SETTORE

Ristoranti, take away, mense, bar, gelaterie
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IN QUESTO FOCUS

L SETTORE IN CIFRE

L'IMPATTO DELLA CRISI SUL SETTORE
IL FUTURO DEL SETTORE
L DECALOGO DELLA RIPARTENZA

SUMMARY

W Tra bar e ristoranti si sommano
285mila imprese, le quali danno
lavoro a Tmilione e 200mila
persone, generando 60 miliardi di

fatturato all’anno.

B Sono 5,4 milioni gli italiani che
iniziano la propria giornata facendo
colazione al bar. A pranzo, nei giorni
feriali, una persona su tre rimane a
casa e solo il 10% mangia fuori tutti
i giorni. A cena, infine, lo scontrino
medio étrai 10 e 20 euro a testa

per il 43% dei clienti.

B Le norme sul distanziamento
fisico hanno imposto dei
cambiamenti importanti nelle
modalita di lavoro e di gestione

degli spazi, con riflessi sui costi.

-28-

B Nel lockdown il settore si
stima abbia gia perso 14 miliardi
dieuro e il 30% degli esercizi

é arischio chiusura. Ma anche
successivamente, a causa della
crisi economica innescata dalla
Covid-19, la spesa complessiva
dei consumatori potrebbe ridursi

significativamente.

B Cambia il rapporto con il cibo
e le bevande: i consumatori pit
giovani sono piu attenti nelle loro

scelte.

B £ probabile che i clienti

siano pit propensi a tornare nei
locali conosciuti piuttosto che
sperimentarne di nuovi. Coloro
che hanno una base pitl fidelizzata
potrebbero essere avvantaggiati,
cosi come chi ha gia sviluppato

azioni per la brand community.

B Ottimizzare gli spazi esistenti,
ampliarsi se possibile e garantire
un maggior turnover di clienti
potrebbe rivelarsi una esigenza non

differibile.

B Avere la capacita di innovare,
offrendo servizi nuovi, e sequire le
richieste del mercato in tempi rapidi
potrebbe fare la differenza nel corso
del 2020.

B Lapercezione dell'immagine
della propria attivita é un fattore
chiave su cui investire: comunicare
valori socialmente condivisi,

come la sostenibilita, orienta i

consumatori e favorisce la scelta.

B Lacomunicazione
interpersonale verso i clienti
diventa centrale e va curata in modo

specifico.
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LA “DOLCE VITA",

UNINDUSTRIA
DA 60 MILIARDI

Cambia 1l nostro rapporto con il cibo,
ma il consumo fuori casa ancora non decolla.

R istoranti e bar sono talmente
parte integrante della tradi-
zione e della cultura italiana che
ne sono diventati i simboli stessi.
Il cibo, il caffe, il bere - e tutta la
socialita collegata - ci rendono
riconoscibili ovunque nel mondo.
Spesso l'immagine del Paese e
legata alla “Dolce vita" ricordo
di un periodo, lontano nel tempo,
ma ancora vicino nell'immagina-
rio comune, dove il ritmo della
giornata e scandito anche dalla
frequentazione dei locali pub-
blici. Dietro alle quinte, tuttavia,
c'e un settore da 60 miliardi di

euro di fatturato annuo, diviso in

285mila imprese che danno la-
voro a un milione e 200mila per-
sone, tra i piu giovani della forza
lavoro nazionale, e fornisce un
impatto diretto sul Pil dell'1,4%.
Il turnover delle imprese del
settore e elevato: dopo cinque
anni, circa la meta dei ristoranti e
dei bar costituti come societa di
capitale e ancora in attivita.

Tale percentuale si riduce a poco
piu del 40% quando si parla di dit-
te individuali.

In rapporto ai territori, la distribu-
zione di pubblici esercizi vede il
primato in Valle d’Aosta, con 8,9

locali ogni 1.000 abitanti, seguita

La spesa media degli italiani per mangiare fuori casa

1339 €

2010

Fonte: Fine

2011

2012

2013

2014

2015

2016

2017

1348

2018

dalla Liguria con 8,3 e dalla Sar-
degna con 6,8. All'altro capo della
classifica si trovano le regioni del
Sud, con Basilicata, Puglia e Sici-
lia a chiudere il gruppo.

| bar rappresentano il 44,5% del
totale e sono presente nel 91%
dei comuni italiani, con punte di
capillarita in Puglia, Emilia-Roma-

gna, Sicilia e Sardegna.
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IL CONSUMO FUORI

CASA NON DECOLLA

La giornata inizia con la colazio-
ne al bar per 5,4 milioni di italiani.
Questi sono gestiti nel 32% dei
casi da donne, nel 9,8 da stranieri
e dal 14,4 da under 35. A pranzo,

invece, nonostante l'idealizzazio-

ne che se ne ha dall'estero, da una
recente indagine Fipe emerge che
un terzo degli italiani non consu-
ma mai cibo fuori casa. Durante
la settimana, solo il 10% lo fa tutti
i giorni (e perlopiu utilizza i bar),
mentre nei weekend capita tutte

le settimane soltanto nel 6,4% dei

LA CONSULENZA REPOWER
NELLA FORNITURA GAS

Esempi concreti per ridurre i costi in bolletta

La consulenza energetica e unaleva
importate non solo nella pianificazione
aziendale a lungo raggio, ma anche per

un’immediata analisi e ottimizzazione
di costi e ricavi. In questo senso, il con-

sulente Repower ¢ in grado di mettere

a disposizione delle PMI 1a propria espe-

rienza per ridurre i costi della bolletta.
Un esempio? Esistono diversi strumenti che lo Stato
mette a disposizione per abbattere I'accisa sul gas
metano a pieno regime. Parliamo di risparmi impor-
tanti, in alcuni casi anche superiori al 20% dell'impo-
nibile della fattura, che, sotto la guida del consulente
energetico, e possibile ottenere in maniera immediata

ed efficiente.

APPROFONDISCI SU
repower.com

casi. Il 37,5%, invece, non esce
mai a cena, e solo il 26,7% dei
nostri concittadini lo fa con una
frequenza abbastanza elevata,
almeno una volta alla settimana.
La spesa privata per consumi
nel settore si mantiene elevata,
ma stabile, attorno a 80 euro
al mese per famiglia secondo
Istat. Come rileva sempre la Fipe,
in media e ogni volta che succe-
de, al ristorante il 43% degli italia-
ni spende trai 10 ei20 euro, men-
tre il 38% ricade nella fascia tra
20 e 30 euro; soltanto meno del

3% spende invece piu di 50 euro.

IL NOSTRO RAPPORTO CON

IL CIBO STA CAMBIANDO
L'arena competitiva del settore
food and beverage, come plasti-
camente mostrato durante I'e-
mergenza coronavirus, si divide
tra il consumo domestico, con i
propri canali di distribuzione (su-
permercati, negozi, e-commerce,

etc..) e quello dei pubblici eser-

=3l =

cizi. Al calare dell'una cresce

necessariamente laltra poiché
il consumo totale, perlomeno in
volume, e stabile rispetto al ciclo
economico. Percio, capirne le di-
namiche complessive aiuta ad
adattare l'offerta.

Le preferenze dei clienti si stan-

no sofisticando, per cause legate
a problemi alimentari, ma anche
per motivi etici o di benessere.
Secondo il sondaggio di Stati-
sta “Food and Hot Drinks in Italy
2019 tra i giovani con meno di
30 anni il 36% segue una regola

nutrizionale, contro il 24% degli

Bar e ristoranti, la densita per regione
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Pubblici esercizi per 1.000 abitanti

Fonte: Elaborazione Ufficio Studi Il Sole 24 ORE su dati Fipe e Istat (Anno 2019)



https://www.confcommercio.it/documents/20126/0/Rapporto+Ristorazione+2019+Fipe.pdf/27de185c-4d5d-9e60-abc4-7248d254846e?version=1.0&t=1579623545575
https://www.repower.com/it/form-servizio-clienti/
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over 60. Il 13% ricorre a diete con
ridotto apporto di carboidrati, i 5%
gluten-free e il 9% senza lattosio,
mentre € vegano o vegetaria-
no il 4% della popolazione. Tra
questi ultimi, tuttavia, la percen-

tuale quasi raddoppia nella nuova

generazione di consumatori.

Ben tre quarti della popolazione,
inoltre, cerca di evitare I'assunzio-
ne di determinati cibi o ingredienti
nelle preparazioni consumate:
conservanti o aromi naturali in
primis, ma anche grassi, zuccheri
e dolcificanti sono sulla lista nera

per oltre tre italiani su dieci. Un

indicatore della tendenza in atto

viene dal successo del biologico:

secondo Ismea in ltalia gia oltre

il 15% della superficie agricola
e dedicata a questa tipologia di

coltivazioni (due milioni di etta-

ri in tutto). Il valore del mercato

dell'organic food & pari a 2,5 mi-

liardi di euro

| TERRITORI

E1TREND IN ATTO

| fenomeni emergenti del settore
sono principalmente rintraccia-

bili negli home restaurants, nelle

dark kitchen, nel rilancio dello

street food (nonostante la pan-
demia che lo ha fermato all'inizio

della propria stagione), nel possi-

bile successo nel medio periodo

delle catene di coffe shop, come

Starbucks, e infine nella food

delivery. Quest’ultima tendenza
durante il lockdown ha coinvol-
to un numero sempre maggiore
di italiani. Secondo un’indagine

dell'osservatorio Just Eat, in que-

sti ultimi mesi piu di un terzo dei
nuovi clienti del popolare servi-
zio ha acquistato cibo tramite
questo canale per la prima volta
in assoluto. In forte crescita ri-
sultano anche i pagamenti di-
gitali, forzati in un periodo di ne-
cessita di consegne contactless.
Prima della crisi innescata dalla
Covid-19, il giro d'affari del set-
tore era previsto in crescita, dal
2018 al 2024, del 2,4% medio
annuo per i ristoranti e dell’1,7%
per i servizi di bar e catering. Ora,
tuttavia, viene tutto rimesso in

discussione.
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Recharge

POWERED BY

RECHARGE AROUND

La piattaforma digitale per 1a mobilita elettrica

La mobilita elettrica e smart e un

—
/e settore per sua natura connesso,
Around [ | avendo sempre la necessita di

( sapere dove e a quali condizioni
C/ \. &_L poterricaricare il proprio veicolo.
In questo contesto ben si colloca
Recharge Around, I'app di Repo-
wer per iOS e Android, che rileva
e aggiorna tutti i punti di ricarica attivi in Italia e
all’estero, quindi non solo quelli Repower, offren-
do visibilita alle strutture che li ospitano. Uno
strumento di navigazione che apre le porte di un
vasto network di stazioni di ricarica, con moltepli-
ci opzioni utili a organizzare al meglio il proprio
viaggio, magari sfruttando il tempo di ricarica per
una piacevole sosta.

Dopo il lancio nel 2018 di Recharge Around,
Repower ha concluso un accordo chiave con alcuni
player internazionali di riferimento grazie al quale
I"host, ossia il soggetto che offre la ricarica, puo
decidere se e quando rendere visibile il proprio
servizio a una platea, vasta e in continua crescita,
di clienti e prospect.

APPROFONDISCI SU
repower.com


https://www.ilsole24ore.com/art/street-food-fermo-ottobre-ripartire-spazi-dedicati-e-meno-burocrazia-AD99gPN
https://www.ilsole24ore.com/art/street-food-fermo-ottobre-ripartire-spazi-dedicati-e-meno-burocrazia-AD99gPN
https://www.ilsole24ore.com/art/torino-starbucks-conquista-anche-patria-caffe-ACzjCsv
https://www.ilsole24ore.com/art/torino-starbucks-conquista-anche-patria-caffe-ACzjCsv
https://www.ansa.it/canale_lifestyle/notizie/food/2020/05/27/pandemia-pagamenti-digitali-e-comodita-cosi-il-food-delivery-ha-fatto-il-boom_efb9561f-3cbe-45da-b3e7-026b0e042ca5.html
https://www.ansa.it/canale_lifestyle/notizie/food/2020/05/27/pandemia-pagamenti-digitali-e-comodita-cosi-il-food-delivery-ha-fatto-il-boom_efb9561f-3cbe-45da-b3e7-026b0e042ca5.html
https://www.horecanews.it/osservatorio-just-eat-cresce-luso-del-digitale-nel-food-delivery/
https://www.horecanews.it/osservatorio-just-eat-cresce-luso-del-digitale-nel-food-delivery/
https://www.ansa.it/documents/1567773388615_Numeridelbiologico.pdf
https://www.ilsole24ore.com/art/dark-kitchen-ecco-perche-saranno-boom-ACXFs8B
https://www.repower.com/it/recharge-around/
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TAVOLI VUOTI
TRA MARZO
E APRILE

Lo scenario e completamente cambiato:
ora é la tenuta dei conti a preoccupare di pru.

Con il lockdown, a partire dal
mese di marzo 2020 |lo sce-

nario e drasticamente mutato. La

chiusura di tutti i bar e i ristoranti
non solo ha imposto una perdita
temporanea e molto significativa
di fatturato, ma anche e soprat-
tutto dei cambiamenti nel conte-
sto e nelle abitudini del consumo
che potrebbero avere effetti assai
piu duraturi.

Si pensi allo smart working: se
fino a febbraio il lavoro da casa ha
interessato un limitato numero di
persone, sara difficile immagina-
re che, pur quando il coronavirus

dovesse essere debellato, si tor-

nera esattamente alla situazione
precedente. E lecito attendersi, ad
esempio, che con un incremento
di giornate di lavoro dalla pro-
pria abitazione si ridurra quasi
proporzionalmente il numero di
colazioni e di pranzi fuori casa.
Un altro fattore e legato alle mi-
sure richieste di distanziamento
fisico. Molti locali non sono affat-
to adatti a garantire gli spazi ne-
cessari per i clienti e altri, anche
laddove sia possibile, dovranno
fare i conti con una riduzione del-
la capienza, e conseguentemente
dei ricavi. Inoltre, I'affollamento

€ parte stessa dell'esperienza di

IL SERVIZIO DI RICARICA

La flessibilita come parola chiave del servizio Gestione delle Ricariche

Con I'ampliarsi costante dell’'offerta di veicoli elettrici il mercato ha continuato a
svilupparsi in maniera simmetrica anche sul fronte dei servizi di ricarica. Repower
in primis ha sviluppato un approccio innovativo, mettendo al centro I'host e per-
mettendo di gestire il proprio strumento di ricarica nella maniera piu funzionale
al proprio business.

In questo modo vengono definite due tipologie di servizio:

1. Indipendente: ¢ il caso dell’azienda che ha comprato una soluzione Repower per
offrire la ricarica e che preferisce decidere in maniera indipendente come, a chi e a quali
condizioni offrire il proprio servizio. In generale questo soggetto tende ad offrire la ricari-
ca ai propri clienti, utilizzando gli strumenti di ricarica PALINA o BITTA, per attirare driver
elettrici che magari non conoscono la sua attivita.

2. Network: tramite Gestione delle Ricariche, un servizio sviluppato da Repower, I'host
puo usare il proprio strumento di ricarica in maniera dinamica. Che si tratti di PALINA o
di BITTA, grazie a questo servizio il punto di ricarica diventa visibile sulle principali piatta-
forme digitali per e-driver, secondo le tariffe concordate da Repower con i vari operatori.
L'host in questo modo puo “disinteressarsi” del servizio, vedendo semplicemente i driver
arrivare, ricaricare e pagare in forma digitale, e ricevendo la propria quota di ricavi a fine
mese con il relativo estratto conto. [l vantaggio di questo modello non sta solo nella sem-
plicita di gestione, ma anche nella flessibilita. L'host infatti potra decidere, in qualsiasi
momento e per qualsiasi durata, di togliere il proprio strumento da queste piattaforme
riservandolo ai propri clienti, a cui potra applicare la tariffa che reputa pit adatta.

V APPROFONDISCI SU
N repower.com


https://www.ilsole24ore.com/art/ristoranti-e-bar-causa-lockdown-persi-14-mld-30percento-rischio-chiusura-ADWwjLR
https://www.ilsole24ore.com/art/ristoranti-e-bar-causa-lockdown-persi-14-mld-30percento-rischio-chiusura-ADWwjLR
https://www.repower.com/it/telegestione/
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socialita condivisa, non e vissu-
to come un limite ma come un
aspetto chiave di cio che si ricer-
cain un locale.

La sicurezza emerge come un

fattore determinante nella scelta

da parte dei consumatori: quelli

piu attenti potrebbero non volere
frequentare locali pubblici, alme-
no quelli dei quali non hanno una
conoscenza diretta e affermata

nel tempo. Infine, nonostante l'al-

None
scongiurato
il rischio
di un nuvo
lockdown

lentamento delle misure in atto,
I'emergenza Covid-19 & ancora in
essere e non si sa cosa accadra
in autunno sul fronte sanitario.
Se la situazione dovesse peggio-

rare, potrebbero anche essere

-34-

VISCONTEA

Come tutelarsi dalle oscillazioni di prezzo
dell’energia elettrica senza rinunciare ai vantaggi?

Repower ha immaginato una formula che bi-
lanci due opzioni complementari in un‘unica
soluzione. Con Viscontea, meta dell’energia
consumata e legata a un prezzo fisso, che
tutela la propria spesa energetica e I'altra
meta a un prezzo valorizzato al PUN, il
Prezzo Unico Nazionale, per cogliere anche
le opportunita della Borsa elettrica. Mensil-
mente, i consumi sono trattati al 50% a prezzo fisso e
al 50% a prezzo variabile, quest’ultimo valorizzato al PUN.
Il prezzo fisso e bloccato fino alla scadenza delle condizioni
economiche e, dopo la prima scadenza, soggetto a varia-
zione unilaterale o adeguamento automatico. Per la parte
variabile, ¢ valorizzato un corrispettivo medio unitario
calcolato sull'intero profilo di consumo mensile. Per i clien-
ti non dotati di misuratore orario, il corrispettivo & dato da
una stima dei consumi sulla base di profili standard.

v APPROFONDISCI SU
repower.com

adottati provvedimenti piu strin-
genti. La situazione di debolezza
finanziaria intrinseca del settore,
di cui il turnover elevato e un chia-
ro sintomo e le imprese sono di

piccole dimensioni (213mila euro

di fatturato di media e con costi
che incidono per oltre il 60% del
valore della produzione), potreb-
be condurre ad una selezione de-
gli esercizi con maggiori capacita

di stare sul mercato.


https://www.repower.com/it/energia-elettrica/viscontea/
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RIPARTENZA,
LE INCOGNITE
E I PROBLEMI

Le imprese si interrogano sul futuro: dal delivery
ai menu, le sfide per la sicurezza dez clienti.

N el breve periodo e possibi-
le che la clientela si orienti
maggiormente verso soluzioni
conosciute (se reputate sicure)
piuttosto che sperimentare nuo-
ve realta. In questo senso la leva
del prezzo potrebbe non bastare
per attirare nuovi consumatori.
Puntare sulla clientela gia fideliz-
zata e mantenerla con soluzioni
adeguate ai loro bisogni potrebbe
rivelarsi una valida strategia.

Per sfruttare al massimo i pros-
simi mesi potrebbe essere utile
aumentare, se possibile, la capa-

cita di proporre servizi all'ester-

no dei locali e ipotizzare, tramite
strutture adeguate, che queste
rimangano anche per piu tempo
e durante i mesi invernali. Se lo
spazio disponibile si rivelasse in-
sufficiente rispetto alla domanda,
almeno negli orari di maggiore af-
flusso potrebbe essere utile ipo-
tizzare modalita per favorire un
ricambio piu veloce dei clienti.
Le imprese di ristorazione che si
sono costruite una solida repu-
tazione, anche solo locale, po-
trebbero trovare forme nuove di
ricavi dalla delivery di preparati

o anche di prodotti di base. Con

il lockdown sono piu che raddop-

piate le richieste a domicilio di
sushi e gelato, vero trend del mo-
mento, anche se le potenzialita
della consegna delle vaschette a
casa — in ogni casa del mondo —

nasce a Roma gia nel 1928.
La tendenza gia in atto potrebbe
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consolidarsi e ampliarsi, e si po-
trebbe inoltre ipotizzare di dare

vita a modalita innovative verso

i clienti, sia nei canali distribuitivi
che nell'offerta, dall'asporto alla
preparazione domestica.

E anche per quanto riguarda i bar,

la sperimentazione di forme di

delivery per gli home workers,

magari in abbonamento ricorren-
te e automatico, potrebbe non far
perdere la clientela affezionate
del cappuccino e cornetto alla
mattina o dell’aperitivo dopo il la-
voro alla sera.

La crisi economica innescata dal


https://www.ansa.it/canale_lifestyle/notizie/food/2020/04/20/a-domicilio-in-quarantena-vince-la-pizza-e-il-gelato-fa-boom_e95744eb-3911-47de-96c4-b37cc8882e16.html
https://www.ansa.it/canale_lifestyle/notizie/food/2020/04/20/a-domicilio-in-quarantena-vince-la-pizza-e-il-gelato-fa-boom_e95744eb-3911-47de-96c4-b37cc8882e16.html
https://it.wikipedia.org/wiki/Palazzo_del_Freddo_Giovanni_Fassi
https://www.ilsole24ore.com/art/coperto-sottovuoto-ristorante-prova-covid-19-ADugKwW
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coronavirus e l'incertezza verso
la propria situazione finanziaria,
se anche fosse di breve durata,
potrebbe sia far scegliere gli eser-
cizi meno costosi tra quelli dispo-
nibili, sia abbassare lo scontrino
finale, o infine ridurre ulterior-

mente la frequenza.

LA SICUREZZA VA

ANCHE COMUNICATA

La percezione di sicurezza € sicu-
ramente un fattore determinante
per garantire il ritorno alla norma-
lita e alle abitudini dei clienti. Per
questo il personale che € a con-
tatto con loro potrebbe avere bi-
sogno di una formazione adatta
alla comunicazione che riguar-
da proprio questo elemento.
Potrebbe essere una buona oc-
casione per sfruttare gli obblighi
imposti dalla normativa con un
rinnovamento nel design e nello
stile: ad esempio con menu di-
gitali, board menu come ogget-

ti d'arredamento, menu leaflet

consegnati che

rimangano ai
clienti come strumento di marke-
ting oltre che fare leva su tutti gli
strumenti della comunicazione
e della prenotazione digitale dei
servizi.

Per garantire un flusso di ricavi

adeguato, le imprese potrebbero

pensare di utilizzare tutte le risor-
se disponibili (dagli spazi ai beni,
dalle competenze al brand) in
modo ottimale, cercando di am-

pliare e diversificare il business.

Mettere in discussione l'approc-

cio tradizionale dell'attivita per

come si € sempre svolta, se non
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piu redditizia, potrebbe diventare
presto una necessita alla quale
arrivare preparati.

Uguale attenzione va posta sui
costi, a cominciare da quelli fissi
che possono subire delle oscilla-
zioni legate alla situazione eco-

nomica, puntando ad ottimizzare

La leva
del digitale
per la sicurezza
dei clienti

tutte le risorse necessarie allo
svolgimento dell’attivita.

Per gli esercizi che fanno leva su
una clientela abituale e affezio-
nata, sviluppare o potenziare
la propria community digitale
potrebbe compensare in parte
quella perdita di contatto sociale
imposta dalle misure di distanzia-
mento che spesso, pil che il con-
sumo, € il motivo principale della
frequentazione. | pubblici eserci-
zi sono hub iperlocali attorno ai
quali si svolge la vita comunitaria
degli italiani: fanno talmente par-
te del nostro Dna che dai tempi
della Dolce vita ad oggi, in questo

sSenso, poco e cambiato.


https://www.ilsole24ore.com/art/alta-cucina-virtuale-e-domicilio-tempi-coronavirus-ADV4dcC
https://www.ilsole24ore.com/art/alta-cucina-virtuale-e-domicilio-tempi-coronavirus-ADV4dcC
https://www.ilsole24ore.com/art/ristoranti-reazione-28-mld-perdite-covid-fipe-agevolare-l-asporto-ADgvnEK
https://www.ilsole24ore.com/art/ristoranti-reazione-28-mld-perdite-covid-fipe-agevolare-l-asporto-ADgvnEK
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L DECALOGO DELLA RIPARTENZA
Consigli per battere la Covid-19 negli affari

O 1 Puntare sulla clientela
conosciuta e fidelizzata, coinvol-
gendola con attenzioni esclusive,
raccogliendone i dati e profilando-

la per comunicazioni mirate.

O 2 Ottimizzare gli spazi
disponibili e approfittare della
disponibilita dei comuni a
concedere ampliamenti nello
sfruttamento del suolo pubblico,
in modo da non perdere eventuali

quote di domanda.

O 3 Tenere sotto controllo tutti
i costi aziendali, da quelli del
personale a quelli delle utenze,
dai servizi alle materie prime,
pianificando con attenzione i

bisogni dei prossimi mesi.

O 4 Investire nella sicurezza,
sia adottando misure visibili

ed efficaci sia attraverso una
adeguata comunicazione.
Rassicurare il cliente con soluzioni
che riducano le interazioni (ad
esempio tramite tecnologie
digitali per menu, pagamenti,
eccetera) e formando il personale
che ha rapporti diretti con i clienti
per avere il giusto approccio e le
risposte alle domande e ai dubbi

che dovessero nascere.

O 5 Costruire o far crescere
la comunita digitale dei propri
clienti, in modo da preservare
sia gli aspetti di appartenenza
al luogo sia i contatti ridotti dal

distanziamento fisico.

O 6 La pianificazione riveste un
ruolo centrale: percorsi nei locali,
disposizione dei tavoli, orari di
accesso vanno ottimizzati per
massimizzare 'accoglienza. Ad
esempio, ipotizzare di rivedere i
menu per ridurre i tempi di attesa
al tavolo e favorire la rotazione

della clientela.

07 Sviluppare o potenziare
I'offerta di delivery, anche con
iniziative dedicate (ad esempio
formule di abbonamento) che
incrementino la fidelizzazione dei

clienti.
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O 8 Saper innovare la propria
proposta di offerta, immaginando
nuove soluzioni e nuovi servizi
che contribuiscano anche al
posizionamento della propria
immagine. Ad esempio, esibire
le certificazioni di sostenibilita
energetica rappresenta un
argomento convincente verso
quella fetta di clienti, in forte
aumento, piu sensibile a queste

tematiche..

O 9 Essere flessibili:

comprendere i cambiamenti della

clientela che si possono registrare

in questi primi mesi e modificare
di continuo la propria strategia in

tempi rapidi.

1 O Sperimentare nuove
possibili fonti di ricavi, da una
diversificazione degli input della
produzione (dagli spazi alle
competenze) fino a, anche solo
temporanee, diverse forme di
presenza nei canali distributivi (a
casa, con esperienze dedicate,

con offerte tematiche, etc...)



go.repower.com/focusPMI

Info Data =POWER

Lenergia che ti serve.

2L AR

|| settore

ENOINDUSTRIA T

letto da Info Data - Il Sole 24 ORE per Repower

PMI, LA RIPRESA POST COVID IN 8 FOCUS 0—“ 6 h



http://go.repower.com/focusPMI

ENOINDUSTRIA SUMMARY

PMI, LA RIPRESA POST COVID

ENOINDUSTRIA

CLUSTER DI SETTORE

Cantine, distillerie, birrifici

SETTORI E ATTIVITA CORRELATE

Attivita agricole

Commercio all'ingrosso di attivita non alimentari
Servizi finanziari

Servizi legali e contabili

Trasporto merci

IN QUESTO FOCUS

L SETTORE IN CIFRE
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SUMMARY

B La produzione dello scorso anno,
che riflette la vendemmia chiusa
qualche mese prima dell’arrivo del
coronavirus in ltalia, si attesta a
poco meno di 50 milioni di ettolitri,
in calo di quasi I’8% rispetto

all'annata record del 20178.

B L'export italiano del vino vale
7,2 miliardi di dollari. Il principale
partner sono gli Stati Uniti con 1,7.
Persiste la debolezza nei rapporti

commerciali con la Cina.

B | prodotti con denominazione di
origine hanno la maggiore quota di

produzione, pari al 44% del totale.

W Le stime per il 2020 indicano
una contrazione di ricavi di circa
4,7 miliardi di euro, ma un ritorno
pieno alla situazione pre-Covid gia
nel 2022.
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B Gliitaliani che consumano vino
sono circa il 54% del totale.

In Sicilia si e avuto I'incremento
maggiore di nuovi consumatori,
con il 3,4% in pit sul totale della

popolazione rispetto a dieci anni fa.

B Lefiere del settore
rappresentano unimportante
vetrina per la produzione nazionale
e un‘occasione per sviluppare

le politiche commerciali. La
cancellazione di Vinitaly, il
principale evento in Italia, nel 2020
potrebbe comportare un problema
di marketing per gli operatori
abituati a presentare i propri prodotti
al pubblico e ai grossisti durante

questa manifestazione.

B Laproduzione che dovesse
rimanere invenduta potrebbe

prendere la via della distillazione.

B Lo shock economico del
coronavirus comporta una
maggiore attenzione alla situazione
finanziaria dei clienti finali,
soprattutto degli operatori nei
settori pit colpiti (bar, ristoranti,
strutture turistiche, eccetera). E
inoltre fondamentale saper sfruttare
ogni opportunita di sostegno

pubblico e privato.

B L'e-commerce é cresciuto
molto durante il lockdown e non ci si
aspetta un arretramento per il futuro
nelle abitudini di acquisto su canali
digitali.

B | segnali di attenzione

maggiori dai mercati internazionali
provengono da Stati Uniti e Gran
Bretagna, per via delle tensioni
politiche sull’interscambio
commerciale e sulla definizione

della Brexit.
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IL BIGLIETTO
DA VISITA
DELLTTALIA

In crescita le Denominazioni di Origine.
Dagli Usa acquisti per 1.700 milion: di dollarz.

‘equivalente di 110 bottiglie a
Ltesta, neonati inclusi: a tanto
ammonta la produzione di vino
nazionale nel 2019, rappresentan-
do una delle eccellenze nelle qua-
li si esprime il Made in Italy nel
mondo. Una quantita del genere
non sarebbe assorbibile dal solo
mercato domestico: la domanda
dall’estero spinge una parte signi-
ficativa della produzione a pren-
dere la via delle rotte internazio-
nali. Secondo i dati UnComTrade,
nel 2019 il nostro vino é finito
principalmente sulle tavo-

le degli statunitensi: da oltre

oceano ritornano nelle casse dei
nostri produttori ben un miliardo
e settecento milioni di dollari.
Al secondo posto si trova la Ger-
mania: i consumatori tedeschi
acquistano vini italiani per circa
1,2 miliardi mentre al terzo posto
giunge il Regno Unito con 863
milioni.

Complessivamente, il giro d'af-
fari delle nostre esportazioni
vale circa 7,2 miliardi di dollari.
La debolezza principale
dell’ltalia per quanto riguar-
da le esportazioni & la Cina,

dove da sempre il nostro pro-

S
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w IS
S S
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~
S
=

=
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2015

M Denominazione d'Origine

Fonte: Istat
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La produzione di vino in Italia

2016

Indicazione G eografica

2017

Da tavola

2018

2019

dotto non esprime il suo poten-
ziale. A fronte di un import di
Pechino per circa 2,8 miliardi
di dollari nel 2018, sono i fran-
cesi ad assicurarsi la fetta piu
grossa con il 37% del totale.
'ltalia arriva soltanto dopo Au-
stralia, Cile e Spagna, risentendo
soprattutto di un prezzo medio
al litro di oltre il 20% inferiore a
quello francese e incredibilmen-
te piu basso in media anche dei
prodotti australiani, statunitensi e
tedeschi.

Come osserva il Wine Monitor
di Nomisma, due Paesi nei quali
il nostro export & particolarmen-
te cresciuto sono il Giappone
(+15,6%) e Canada (+5,4), Stati
con i quali vige un accordo di libe-

ro scambio con I'Unione Europea.

TANTO VINO DA RIEMPIRE DUE-
MILA PISCINE OLIMPIONICHE

Il 44% della produzione dei quasi
50 milioni di ettolitri sono riferiti

alle denominazioni di origine; le



https://comtrade.un.org/data
https://www.winemonitor.it/notizie/lexport-del-vino-italiano-nel-2019-luci-e-ombre/
https://www.winemonitor.it/notizie/lexport-del-vino-italiano-nel-2019-luci-e-ombre/
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Quanti hanno consumato vino almeno una volta all'anno?
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Percentuale di persone di 11 o pils anni che hanno fatto uso di vino, per regione, nel 2019. Fonte: Istat

indicazioni geografiche si ferma-
no al 24% mentre la quota restan-
te spetta ai vini da tavola.

La parte preponderante della vi-
nificazione, con il 56% del totale,
€ riservata a vini da uve a bacca
bianca, mentre il resto a rossi e
rosati.

La produzione e soggetta a gran-
de variabilita stagionale. Dal 2015
si puo tuttavia osservare il trend
per cuile quote delle indicazio-
ni geografiche siano calate a
favore delle denominazioni di
origine. Tra quest’ultima tipolo-
gia si e registrato lincremento
maggiore per i bianchi (+25,2%).
l'anno scorso il totale della pro-
duzione era in calo dell'8% rispet-
to al 2018. | valori delle etichette
di maggiore qualita, tuttavia,
mostravano una discesa piu con-
tenuta. La percentuale di italiani
che consuma vino oggi, secondo
Istat, e pressoché la stessa del
2009, attorno al 54%. A partire

da dieci anni fa, tuttavia, dopo un
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LA CONSULENZA REPOWER
NELLA FORNITURA GAS

Esempi concreti per ridurre i costi in bolletta

La consulenza energetica ¢ una leva
importate non solo nella pianificazione
aziendale a lungo raggio, ma anche per

un’immediata analisi e ottimizzazione
di costi e ricavi. In questo senso, il con-

sulente Repower ¢ in grado di mettere

a disposizione delle PMI 1a propria espe-

rienza per ridurre i costi della bolletta.
Un esempio? Esistono diversi strumenti che lo Stato
mette a disposizione per abbattere 'accisa sul gas
metano a pieno regime. Parliamo di risparmi impor-
tanti, in alcuni casi anche superiori al 20% dell'impo-
nibile della fattura, che, sotto la guida del consulente
energetico, & possibile ottenere in maniera immediata

ed efficiente.

v APPROFONDISCI SU
% repower.com

quinguennio di calo, tale valore &
tornato nuovamente a crescere e
a consolidarsi nelle abitudini dei
nostri connazionali. L'incremento
maggiore nella popolazione si &
avuto in Sicilia, dove ben il 3,4%
in piu ne & diventato consumatore

negli ultimi dieci anni.

Nella regione si € anche verificato
un forte incremento della produ-
zione di qualita con denomina-
zioni di origine: nel solo 2019 e
aumentata di quasi il 40%, frutto
di una crescita vertiginosa dei
bianchi (+92%)e una contrazione

deirossi (-9%).


https://www.ilsole24ore.com/art/il-vino-siciliano-regge-l-urto-coronavirus-ADCfzrQ
https://www.ilsole24ore.com/art/il-vino-siciliano-regge-l-urto-coronavirus-ADCfzrQ
https://www.repower.com/it/form-servizio-clienti/

ENOINDUSTRIA IL SETTORE IN CIFRE

PMI, LA RIPRESA POST COVID

Around

RECHARGE AROUND

La piattaforma digitale per la mobilita elettrica

La mobilita elettrica e smart ¢ un
Rechargc?/ settore per sua natura connesso,

avendo sempre la necessita di

sapere dove e a quali condizioni

\ poter ricaricare il proprio veicolo.
POWERED BY In questo contesto ben si colloca

‘:POWER Recharge Around, I'app di Repo-

wer per iOS e Android, che rileva
e aggiorna tutti i punti di ricarica attiviin Italiae
all’estero, quindi non solo quelli Repower, offren-
do visibilita alle strutture che li ospitano. Uno
strumento di navigazione che apre le porte di un
vasto network di stazioni di ricarica, con moltepli-
ci opzioni utili a organizzare al meglio il proprio
viaggio, magari sfruttando il tempo di ricarica per
una piacevole sosta.

Dopoillancio nel 2018 di Recharge Around,
Repower ha concluso un accordo chiave con alcuni
player internazionali di riferimento grazie al quale
I"host, ossia il soggetto che offre la ricarica, puo
decidere se e quando rendere visibile il proprio
servizio a una platea, vasta e in continua crescita,
di clienti e prospect.

APPROFONDISCI SU
repower.com

Bottiglie pro capite

A tanto ammonta la
produzione annuale
jtaliana di vino

Dal 2009, invece, il consumo di
birra si & notevolmente diffuso:
46 italiani ogni mille hanno inizia-
to a berne, portando la percen-
tuale complessiva al 50,5% della
popolazione. Anche in questo
caso ¢ la Sicilia a trainare, con un
+8%, mentre in fondo alla classifi-
ca la Campania ha osservato una
variazione nulla.

Il fenomeno dei birrifici arti-

gianali, sullonda del successo

mondiale, e arrivato da tempo
anche in ltalia moltiplicando le

iniziative e trovando nicchie di

-43-

mercato sempre piu attente e di-

sposte a spendere per dei prodot-
ti esclusivi e dal sapore partico-

lare. Secondo il report dell’'Union

Birrai, le imprese brassicole sono

aumentate del 55% in tre anni, con
un incremento di addetti del 16%.
Il fatturato medio e di 380mila
euro e prima del lockdown ben il

73% lo riportava in crescita.

Il giro d’affar:
delle nostre
esportazioni vale
circa 7,2 miliard:

di dollar:


https://www.unionbirrai.it/admin/public/news_traduzione/0a9c898380b5115f22975199b59e2e0a/ReportUB_2018.pdf
https://www.unionbirrai.it/admin/public/news_traduzione/0a9c898380b5115f22975199b59e2e0a/ReportUB_2018.pdf
https://www.ilsole24ore.com/art/e-boom-birrifici-artigianali-italiani-i-piu-premiati--AETqTy9F
https://www.ilsole24ore.com/art/e-boom-birrifici-artigianali-italiani-i-piu-premiati--AETqTy9F
https://www.repower.com/it/recharge-around/
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ILSETTORE
VITIVINICOLO
E LA CRISI
COVID-19

Preoccupazione per la domanda estera.
E boom del canale distributivo online.

Lo scoppio della pandemia ha
comportato una contrazione

della domanda legata soprattutto
al canale di consumo out-of-home,
che da solo rappresentava i tre
quarti del mercato nazionale, e dif-
ficolta logistiche temporanee per la
consegna degli ordini all'estero. La
preoccupazione principale risiede
nella solvibilita dei clienti (in partico-
lare quelli legati ai settori piu colpiti
della crisi quali i pubblici esercizi e il
turismo e in generale a tutto il con-

sumo che non passa attraverso la

distribuzione organizzata). Un'ulte-
riore fonte di incertezza & data dalla
tenuta dei mercati internazio-
nali, fondamentali per la nostra
economia; in particolare desta at-
tenzione quello statunitense, anche

se i dati relativi al primo trimestre

del 2020 sembrano essere tranquil-
lizzanti. Fortunatamente gli impatti
sulla raccolta e sulla vinificazione
possono essere pianificati in vista
del culmine della stagione autunna-
le, in contesti comunque dove ge-

neralmente & possibile organizzare

IL SERVIZIO DI RICARICA

La flessibilita come parola chiave del servizio Gestione delle Ricariche

Con I'ampliarsi costante dell’'offerta di veicoli elettrici il mercato ha continuato a
svilupparsi in maniera simmetrica anche sul fronte dei servizi di ricarica. Repower
in primis ha sviluppato un approccio innovativo, mettendo al centro I'host e per-
mettendo di gestire il proprio strumento di ricarica nella maniera piu funzionale
al proprio business.

In questo modo vengono definite due tipologie di servizio:

1. Indipendente: ¢ il caso dell’azienda che ha comprato una soluzione Repower per
offrire la ricarica e che preferisce decidere in maniera indipendente come, a chi e a quali
condizioni offrire il proprio servizio. In generale questo soggetto tende ad offrire la ricari-
ca ai propri clienti, utilizzando gli strumenti di ricarica PALINA o BITTA, per attirare driver
elettrici che magari non conoscono la sua attivita.

2. Network: tramite Gestione delle Ricariche, un servizio sviluppato da Repower, I'host
puo usare il proprio strumento di ricarica in maniera dinamica. Che si tratti di PALINA o
di BITTA, grazie a questo servizio il punto di ricarica diventa visibile sulle principali piatta-
forme digitali per e-driver, secondo le tariffe concordate da Repower con i vari operatori.
L'host in questo modo puo “disinteressarsi” del servizio, vedendo semplicemente i driver
arrivare, ricaricare e pagare in forma digitale, e ricevendo la propria quota di ricavi a fine
mese con il relativo estratto conto. [l vantaggio di questo modello non sta solo nella sem-
plicita di gestione, ma anche nella flessibilita. L'host infatti potra decidere, in qualsiasi
momento e per qualsiasi durata, di togliere il proprio strumento da queste piattaforme
riservandolo ai propri clienti, a cui potra applicare la tariffa che reputa pit adatta.

V APPROFONDISCI SU
N repower.com


https://www.managementdivino.it/management-divino/centro-studi/prove-di-trasmissione-post-covid-il-credito-clienti
https://winenews.it/en/the-regions-exports-in-the-first-quarter-of-2020-veneto-tuscany-and-piedmont-lead-and-grow_419224/
https://winenews.it/en/the-regions-exports-in-the-first-quarter-of-2020-veneto-tuscany-and-piedmont-lead-and-grow_419224/
https://www.repower.com/it/telegestione/
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Miliardi di euro

Sono le perdite
stimate del
settore nel 2020

SCELTA VERDE DENTRO

Fornitura verde, efficienza energetica, mobilita elettrica e comunicazione integrata.

Verde Dentro ¢ la fornitura di energia elettrica da fonte rinnovabile con doppia
certificazione, dove al kWh si affianca un‘analisi di efficienza energetica dell’azien-
da e adeguati strumenti digitali e non, per comunicare la scelta di sostenibilita..
: A questo pacchetto si puo decidere di aggiungere uno strumento di ricarica
Repower e un‘auto elettrica in leasing, tutto in un’unica bolletta. Con Verde
Dentro non solo si utilizza energia rinnovabile, ma si conosce anche I'impianto
da cui essa proviene e quindi la fonte usata per produrla tra vento, acqua e sole. La
garanzia ¢ data da TUV SUD, certificatore svizzero accreditato e riconosciuto a livello
internazionale. Verde Dentro significa anche risparmiare sulla fornitura andando a lavorare
sul livello di efficienza di apparecchi e impianti installati in azienda. Con un’analisi energetica
ad hoc, e possibile stimare consumi, costi di funzionamento, impatto ambientale, sprechie
conoscere le possibili opportunita di risparmio. E inoltre possibile mettere a disposizione
dei clienti o del personale un veicolo a due o quattro ruote, elettrico al 100%, per muoversi in
liberta dove solo gli elettrici possono circolare. Si ricarica con una comune presa elettrica o con
le soluzioni dedicate Repower: PALINA e BITTA. Infine, Verde Dentro € una scelta di sostenibi-
lita strategica, che va comunicata con uno strumento di marketing ad hoc: il Cubo Verde. Si
tratta di un kit di materiali di comunicazione pronti all'uso e di una guida pratica per raccon-
tare I'impegno ambientale della propria azienda e distinguersi tramite le scelte adottate per
la sostenibilita del proprio business.

v APPROFONDISCI SU
% repower.com

gli spazi e i flussi di lavoro in modo
adeguato alle prescrizioni sanitarie
e per i quali, date le caratteristiche
del prodotto, gli standard di qualita
igienica e i relativi controlli sono gia

normalmente alti.

UNA TEMPESTA DA 4,7 MILIAR-
DI DI PERDITE E IN ARRIVO

Le prime stime sulle perdite del

settore parlano gia di due miliardi

di euro di ricavi in meno nel 2020
nel solo periodo da marzo a mag-
gio e, secondo la previsione di Sta-
tista, tale forbice si allargherebbe
fino a 4,7 miliardi con il consuntivo
dellanno corrente. La domanda
del prodotto, secondo la stessa in-
dagine, dovrebbe tornare a correre
per superare il valore del 2019 in un
paio d'anni e attestarsi, nel 2024, a
oltre 25 miliardi di ricavi. Le preoc-

cupazioni degli operatori, tuttavia,

restano elevate e una parte della
produzione invenduta e destinata a
prendere la strada della distillazio-

ne. Sul lato del marketing, invece,

conforta che alcune delle principali
fiere di settore in Italia, che rappre-
sentano un'importante occasione
commerciale per tutta la filiera, non
siano state cancellate, ma soltanto
posticipate. La 54esima edizione
del Vinitaly, la manifestazione piu
importante per il wine business in
Italia e tra le principali al mondo, &
stata pero rinviata soltanto al 2021.
Il canale distributivo online
verso il consumatore finale, al pari
di quasi tutti i settori, ha conosciu-

to un vero e proprio boom, che si

sta continuamente consolidando.

Un sintomo sulla fiducia per il futu-
ro e stata 'acquisizione da parte di
uno dei piu grandi player mondiali
del settore degli spirits, Campa-
ri, del 49% delle quote dell'online
store Tannico, con un‘opzione per
rilevarla interamente in futuro. Inol-
tre, fortunatamente, non mancano

innovazione e sperimentazione per

recuperare il contatto diretto con i
clienti finali che da sempre caratte-

rizza l'intero settore.


https://www.informatoreagrario.it/economia-pac-e-mercati/economia-e-marketing/vino-arriva-la-distillazione-per-aiutare-il-settore/
https://www.informatoreagrario.it/economia-pac-e-mercati/economia-e-marketing/vino-arriva-la-distillazione-per-aiutare-il-settore/
https://fernandaroggero.blog.ilsole24ore.com/2020/06/15/chianti-lancia-lallarme-rischio-40-delle-cantine/
https://fernandaroggero.blog.ilsole24ore.com/2020/06/15/chianti-lancia-lallarme-rischio-40-delle-cantine/
https://www.ilsole24ore.com/art/vino-consumi-dimezzati-distillazione-e-tagli-produzione-AD4TTRM
https://www.ilsole24ore.com/art/vino-consumi-dimezzati-distillazione-e-tagli-produzione-AD4TTRM
https://winenews.it/en/vinitaly-in-november-wine2wine-exhibition-and-forum-and-opera-wine-2020-with-wine-spectator_419278/
https://www.vinitaly.com/it/verona
https://www.ilsole24ore.com/art/per-e-commerce-vino-boom-nuovi-utenti-e-scontrino-medio-crescita-25percento-ADAna5R
https://www.ilsole24ore.com/art/campari-compra-49percento-tannico-operazione-23-milioni-ADW3ujV
https://www.repower.com/it/energia-dal-cuore-verde/scelta-verde-dentro-mia/
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LA FIDUCIA
NEL FUTURO
DEL VINO

Da digitale, nuovi mercati ed enoturismo
le sfide per la crescita del 2020.

a filiera vitivinicola, abituata a
Lﬂuttuazioni inattese delle pro-
duzioni, dei prezzi e della domanda
€ piu attrezzata di altri settori per
affrontare questa fase dell'eco-
nomia. Rimettere al centro la

propria identita e la propria

italianita potrebbe essere un mo-
tivo per rinsaldare il legame con i
consumatori che in questa fase
cercheranno di tornare a prodot-
ti, marchi ed etichette che sono
conosciute e sentono come piu

vicine. Un‘attenta valutazione del

proprio portafoglio di clienti e le
condizioni dei rispettivi mercati di
sbocco potrebbe rendersi neces-
saria sia per orientare la produzio-
ne, nei margini consentiti, verso i
gusti e le richieste dei segmenti piu

promettenti. Inoltre, occorre valu-
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tare la strategia per minimizzare i
rischi di insolvenza degli inter-
mediari e dei loro clienti finali
che potrebbero avere riflesso sui
conti delle imprese. Pensare a uti-
lizzi alternativi rispetto alla vendita

per le eccedenze (ad esempio la

distillazione o, per le produzioni di
maggiore qualita e valore, 'aumen-
to delle scorte) consentirebbe di at-
tivare nuoviricavi nel breve periodo
oppure avere una disponibilita di
prodotto per quando il mercato tor-
nera a crescere. La finanza alter-
nativa, anche attraverso forme di
raccolta diretta innovativa (si pensi
alle iniziative di crowdfunding), po-
trebbe ovviare nel breve periodo
a eventuali problemi di liquidita,
dati dal ritardo nel pagamento o di
cancellazione di ordini.

Una buona occasione per tra-
sformare la crisi della Covid-19 in
opportunita e la possibilita di spe-
rimentare l'ingresso in nuovi
mercati, soprattutto emergen-
ti, con una strategia che tenga
conto delle notevoli differenze,
non solo di gusto ma anche cul-
turali, che ciascun Paese rappre-
senta.

Una spinta al digitale potrebbe
rivelarsi fondamentale: dall'incre-

mento delle vendite dirette (che


https://www.ilsole24ore.com/art/il-crowdfunding-raddoppia-un-anno-e-arriva-245-milioni-AFDiUmD
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permetterebbe di aumentare i
margini) tramite e-commerce

(Winelivery, leader nazionale del

settore, ha registrato +50% nelle

consegne durante il lockdown) alla

costruzione di comunita che ruo-
tino attorno al proprio brand. La
diversificazione dei ricavi potrebbe
essere ulteriormente potenziata,
ad esempio con lo sfruttamento
dellofferta turistica di territo-
rio che in estate e in autunno 2020
(ma la tendenza potrebbe invece
consolidarsi in futuro) vede in forte
crescita il movimento dei consu-
matori piu vicino ai propri luoghi di
residenza e in posti meno affollati.
Le vicende che hanno generato nel
recente passato le tensioni politi-
che sul commercio internazionale
vanno valutate con estrema atten-
zione, unitamente al processo di
abbandono dell’Unione Europea da
parte del Regno Unito.

Due partner commerciali fonda-
mentali per I'ltalia, come gli Usa e

la Gran Bretagna, potrebbero in-

trodurre nuovi dazi sui vini italiani,
anche e soprattutto se le condizio-
ni economiche interne dovessero
risultare particolarmente deboli a
causa della Covid-19.

Che sia un Prosecco oppure un
Brunello, un‘adeguata strategia
delle imprese italiane potra portare
sulle tavole di tutto il mondo il vino
giusto per festeggiare la fine dell’e-

mergenza coronavirus.

Rimettere
al centro
la propria identita
e la propria
italianita
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https://www.ilsole24ore.com/art/coronavirus-cresce-domanda-vino-domicilio-50percento-nord-ADlGQLC
https://www.ilsole24ore.com/art/coronavirus-cresce-domanda-vino-domicilio-50percento-nord-ADlGQLC
https://www.ilsole24ore.com/art/coronavirus-cresce-domanda-vino-domicilio-50percento-nord-ADlGQLC
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L DECALOGO DELLA RIPARTENZA
Consigli per battere la Covid-19 negli affari

O 1 Valutare attentamente

la composizione del proprio
portafoglio clienti e ordini per
ridurre per quanto possibile

rischi d’insolvenza. Concentrarsi
nelle aree geografiche e nei
settori pit promettenti con
un’offerta adeguata alla domanda.
Porre attenzione alle tensioni
internazionali, ed in particolare
alla esposizione verso Stati Uniti e

Regno Unito.

O 2 Investire in sostenibilita,
creando contenuti e canali di
comunicazione per valorizzare
queste scelte, sempre piu al
centro delle aspettative dei

consumatori.

O 3 Sviluppare o potenziare

il commercio e il marketing
online, con propri canali o
tramite piattaforme di terze parti,
poiché la tendenza agli acquisiti
elettronici dovrebbe consolidarsi
e ulteriormente ampliarsi anche

in futuro.

04 Diversificare la fonte di
ricavi puntando, ad esempio, sul
turismo di prossimita ampliando
la gamma di servizi offerta ai
visitatori, come il servizio di
ricarica per le auto elettriche e
le biciclette a pedalata assistita.
Sviluppare una propria comunita

di clienti come micro influencer.

O 5 Utilizzare ogni
opportunita che la finanza

offre per ottimizzare i flussi di
cassa, anche attraverso forme
innovative di accesso al credito
e al finanziamento: dai futures
sulla produzione ai prestiti green

passando per il crowdfunding.

O 6 Valutare I'ampliamento del
numero dei mercati di sbocco,

in particolare verso i paesi con

i quali vige un accordo di libero
scambio con I’'Unione Europea,
diversificando i rischi se I'export
o i settori fossero troppo

concentrati.
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07 In comunicazione, puntare
sulla tradizione e I'identita del
prodotto, facendo cosi leva

sulla reputation agli occhi

dei consumatori, rispetto ad

un “migliore ignoto”. C'é da
attendersi, infatti, come nelle crisi
del passato, un ritorno ai valori
tradizionali di periodi precedenti
“positivi” nelle scelte di consumo.
Questo potrebbe condizionare,
ad esempio, l'identita e la relativa
comunicazione di brand, prodotto

e packaging.

O 8 Cercare di sviluppare,
nel breve periodo, il canale di
consumo domestico rispetto

all'out-of-home.

O 9 Puntare su produzioni
di qualita per differenziarsi
dalla crescente concorrenza
internazionale che potrebbe
entrare sui mercati con offerte
aggressive sul prezzo grazie

a minori costi e prodotti meno

conosciuti e maturi.

1 O Analizzare il proprio
modello di business e puntare
sull’innovazione tecnologica
per avere sotto controllo i propri
costi operativi e massimizzare
I'efficienza della propria filiera

produttiva
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BENESSERE E CURA
DELLA PERSONA

CLUSTER DI SETTORE

Spa, farmacie, parafarmacie, commercio al dettaglio di
prodotti medicali, erboristerie, ospedali, case di cura,
residenze assistenziali, centri benessere, terme

SETTORI E ATTIVITA CORRELATE

® Assistenza sanitaria

® Commercio all'ingrosso di prodotti non alimentari
® Servizi finanziari

® Servizi immobiliari

® Servizi legali e contabili

IN QUESTO FOCUS

L SETTORE IN CIFRE

L'IMPATTO DELLA CRISI SUL SETTORE
L FUTURO DEL SETTORE
L DECALOGO DELLA RIPARTENZA

SUMMARY

B Ogni anno ciascuna famiglia
spende in media 1.500 euro per
spese legate alla salute. Tra queste,

le categorie piu importanti sono i

farmaci e i servizi medici e dentistici.

® Il numero di farmacie e parafar-
macie é in aumento. In tre anni sono

stati aperti 1.651 nuovi esercizi.

W Lo stato di salute degli italiani
non é particolarmente buono: tre su
dieci (ma il rapporto aumenta a tre
su quattro per la popolazione anzia-
na) soffre di almeno una malattia

cronica.

B La crescente attenzione verso
le tematiche legate ai cambiamenti
climatici potrebbe far crescere

la domanda di servizi attenti alla

sostenibilita.
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B Mentre durante la pandemia

si sono bloccati i settori legati al
wellness, tutti quelli coinvolti nella
gestione della salute hanno conti-
nuato a lavorare senza soluzione di

continuita.

M Le prestazioni mediche o sanita-
rie non urgenti sono state rinviate e
I'impossibilita di effettuare acquisti
ha inciso sugliincassi correnti du-
rante il lockdown. Tuttavia, il settore
della salute non risente in modo
significativo del ciclo economico e la
domanda tendera a stabilizzarsi nel

medio periodo.

M LeRsa, una volta risolto il nodo
coronavirus, dovranno fare i conti
con il rischio di una condizione eco-
nomica generale in peggioramento.
La perdita di posti di lavoro nella
popolazione attiva potrebbe far

diminuire il numero di ospiti.

® [l wellness si presenta alla
ripartenza sia con un incremento dei
costi per la gestione degli spazi e dei
dispositivi di protezione e che con il
possibile calo della domanda dovuto
ai timori per la sicurezza e per la
crisi economica. Questi due fattori
potrebbero mettere a dura prova i

conti aziendali nel breve periodo.

W /12020 non si prospetta un anno
di crescita per le farmacie. In calo i
ricavi da farmaci da banco e prodot-
ti non medicinali durante marzo e
aprile. Tuttavia, le prime stime indi-
cano che gia dal 2021 si tornerebbe

al livello dello scorso anno.

m |l digitale sara uno dei fattori
chiave di sviluppo del settore, sia
attraverso la fornitura diretta di
servizi, consulenza e supporto a do-
micilio, sia attraverso la costruzione

di brand community.
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e imprese operanti nel setto-
|_re dell'health and wellness in
Italia sono 54mila e occupano
479mila addetti. Il contributo di-
retto al Pil & dell'1,2%. Il fatturato
complessivo del settore conside-
rato & passato da 42 miliardi di
euro del 2013 ai circa 50 stimati

per fine 2019. Il fatturato medio

LA FOTOGRAFIA
DI UN SETTORE
STABILE |

a popolazione invecchia e ha bisogno di piu cure.
famaglie non tagliano la salute.

per impresa e di circa 809mila
euro, con un margine operativo
lordo di 144mila. Lincidenza dei
costi sul valore della produzione
€ pari al 56%.

Con una delle popolazioni piu

anziane al mondo e una delle piu

lunghe aspettative di vita alla na-
scita, I'ltalia ha tuttavia una spe-

sa media in linea con quella degli

altri Paesi dell’Ocse.

GLI STILI DI VITA

Gli stili di vita degli italiani sono
ancora condizionati da fattori di
rischio che incidono su ampie fa-
sce di cittadini. Sebbene in dimi-

nuzione dal 2001, quando erano

-52-

La soddisfazione degli italiani per la propria salute

46.4%

75 anni e pil

Femmine

20.4%

Totale
popolazione

37.2%

75 anni e pit

Maschi

15.7%

Totale
popolazione

42.7%

75 anni e pit

Maschi + Femmine

18.2%

Totale
popolazione

Totale popolazione, Poco+Per niente

[ Totale popolazione, Molto+Abbastanza

61.6%

55.8%

75 anni e pit, Poco+Per niente
M 75 anni e pil, Molto+Abbastanza

Fonte: elaborazione Ufficio studi Il Sole 24 ORE su dati Istat. Valori in percentuale. La parte residuale per raggiungere il 100% & il valore “non indicato®

il 23,7% della popolazione, I'lstat
ha rilevato che lo scorso anno |l
18,4% degli italiani si dichiara-
va fumatore. Il numero medio di
sigarette consumate al giorno,
pero, € sceso da 15 a 11. Tuttavia,
nello stesso periodo, € aumenta-
ta la quota di popolazione obesa:

era I'8,5% del totale 18 anni fa,

Aumento della
spesa per la salute

In Italia dal
2070 al 1018 le
famiglie hanno
incrementato
le uscite.



https://www.infodata.ilsole24ore.com/2019/11/10/vecchio-continente-invecchia-leta-media-aumentata-43-anni/
https://www.infodata.ilsole24ore.com/2019/11/10/vecchio-continente-invecchia-leta-media-aumentata-43-anni/
https://data.oecd.org/healthstat/life-expectancy-at-birth.htm
https://data.oecd.org/healthres/health-spending.htm
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La salute degli italiani

90.0%
80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%

19.4% 18.9%

20.0% 16.1% 17.0%

10.0% 87%

Percentuale di persone con almeno una malatia cronica

0.0%

0-14 anni
15-17 anni
18-19 anni
20-24 anni
25-34 anni

Fonte: Istat

diventata il 10,9% nel 2019.

Le malattie colpiscono in modo
deciso la popolazione pit anziana:
solo il 26% degli ultrasettanta-
cinquenni si dichiara in buona
salute e non ¢ affetto da alcuna
malattia cronica. Complessiva-
mente questa percentuale cresce
fino al 68,9% sul totale della popo-
lazione. |l ricorso all'assunzione
di farmaci € conseguentemente
frequente: I'indagine sugli aspetti

della vita quotidiana dell’lstat ha

25.4%

35-44 anni

86.9%

76.3%

62.6%

54.1%

38.7% 40.8%

45-54 anni
55-59 anni
60-64 anni
65-74 anni
75 anni e pit
TOTALE

chiesto ad un campione di italiani
se negli ultimi due giorni abbiano
assunto qualche tipo di medicina:
ebbene, il 43% del totale ha di-

chiarato di averlo fatto.

LE SPESE DELLA FAMIGLIA

La spesa media complessiva
annuale per la salute di ogni fa-
miglia & di 1.486 euro per nucleo.
Tra queste, il 39% e impiegato per
I'acquisto di prodotti farmaceuti-

ci e un ulteriore 37% per servizi

medici e dentistici. Complessiva-
mente, dal 2000 al 2018, l'intera
spesa € aumentata dal 23%.

La spesa farmaceutica privata
pro capite piu elevata si regi-
stra in Liguria, quella pit bassa
nel Friuli-Venezia Giulia. Com-
plessivamente considerata, que-
sta € aumentata dai 19,5 miliardi
di euro del 2011 ai 22,4 del 2018.
Lo scontrino totale per integra-
tori (dalle vitamine ai prodotti
skin-care) presso le farmacie ha
superato, nel periodo pre-covid, i
3 miliardi di euro all'anno.
Sempre a proposito di farma-
cie, dal 2017 al 2020 il numero
di queste e cresciuto del 59%
in ltalia, sfiorando quest'anno i
20mila esercizi. Lincremento
maggiore si e avuto nelle provin-
ce di Monza e Brianza, Ragusa e
Lodi. Solo in quelle piemontesi di
Biella e di Verbano-Cusio-Ossola
si € registrata una diminuzione.
In crescita anche le parafarma-

cie: queste ultime, circa 6.600,

-B3-

LA CONSULENZA REPOWER
NELLA FORNITURA GAS

Esempi concreti per ridurre i costi in bolletta

La consulenza energetica e una leva
importate non solo nella pianificazione
aziendale a lungo raggio, ma anche per

un’immediata analisi e ottimizzazione
di costi e ricavi. In questo senso, il con-

sulente Repower € in grado di mettere

a disposizione delle PMI 1a propria espe-

rienza per ridurre i costi della bolletta.
Un esempio? Esistono diversi strumenti che lo Stato
mette a disposizione per abbattere 'accisa sul gas
metano a pieno regime. Parliamo di risparmi impor-
tanti, in alcuni casi anche superiori al 20% dell'impo-
nibile della fattura, che, sotto la guida del consulente
energetico, & possibile ottenere in maniera immediata

ed efficiente.

APPROFONDISCI SU
repower.com

W

sono cresciute nello stesso pe-

riodo del 9,5%.

IL VALORE DEL BENESSERE

Secondo il Global Wellness In-

stitute la spesa mondiale com-
plessiva per il personal care, i

trattamenti di bellezza e anti-eta

supera i mille miliardi di dollari.
Quella per il fitness sfiora i 600
milioni mentre 175 milioni sono
impiegati in spa e terme. Lltalia
si posiziona al quinto posto mon-
diale in questo mercato superata
solo da Cina, Giappone, Germania

e Russia.


https://globalwellnessinstitute.org/press-room/press-releases/il-mercato-europeo-ed-italiano-del-wellness-in-forte-crescita/
https://globalwellnessinstitute.org/press-room/press-releases/il-mercato-europeo-ed-italiano-del-wellness-in-forte-crescita/
https://www.repower.com/it/form-servizio-clienti/
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OPERATIVITA
GARANTITA
ANCHE DURANTE
LA PANDEMIA

Nell'emergenza le aziende del settore sanitario
hanno continuato ad operare. Fermo 1l wellness.

on larrivo in ltalia della Co-
Cvid—19 i business legati al
benessere non medico si sono
fermati mentre le farmacie e tutti
i negozi del commercio di prodotti
sanitari hanno continuato le loro
attivita, purin momenti diincertez-
za. La dinamica piu preoccupante
ha riguardato invece le residenze
assistenziali, dove in pochi ma si-
gnificativi casi, concentrati perlo-
pill in Lombardia, il diffondersi del
coronavirus ha comportato lo svi-

luppo di focolai interni, gettando

un‘'ombra sulle capacita gestionali
dellemergenza da parte del siste-
ma. La richiesta di dispositivi di
protezione individuale e schizzata,
soprattutto per quanto riguarda
mascherine protettive e solu-
zioni idroalcoliche per ligiene

delle mani. Secondo i dati di Iqvia

le vendite di mascherine hanno
iniziato a crescere a fine genna-
io, passando in una settimana da
un fatturato di 42 mila euro a 180
mila euro. In quelle seguenti, ulte-

riori aumenti hanno fatto lievitare

eFFettiva

Misura e analisi dei consumi energetici

Dal momento che I'energia piu economica e quella che non si spreca, oggi
anche in questo settore il dato rappresenta una grande risorsa, perché solo
misurando i consumi si riesce ad innalzare il livello di efficienza comples-
siva dell’attivita. Un dato aggiornato e puntuale permette di monitorare
come e dove la propria attivita consuma, andando a individuare anche pic-
coli interventi di natura comportamentale, quindi le abitudini di consumo,
che riducono gli sprechi energetici e generano risparmio.

eFFettiva ¢ la soluzione sviluppata da Repower per soddisfare questo tipo di
esigenze che si articola in tre step:

1) Con un’analisi energetica ad hoc, il consulente Repower individua i singoli macchinari
o0i processi produttivi su cui I'intervento di efficienza energetica puo produrre i migliori
risultati. Su questi vengono applicati strumenti di misura dell’energia di elevata precisio-
ne, gli ELetto board.

2) Il dispositivo ELetto gateway raccoglie i dati rilevati dai misuratori e li trasmette in
tempo reale a Repower, che li gestisce e li mette a disposizione nell'area clienti, attraverso
I'applicazione eFFetto. In autonomia, € cosi possibile monitorare i consumi di energia e i
livelli di potenza registrati da ciascun impianto misurato, vederne I'incidenza, eseguire ra-
pidi confronti tra periodi temporali differenti e sperimentare gli effetti di comportamenti
di consumo modificati.

3) eFFettiva offre anche un’analisi accurata dei dati raccolti e una sintesi sull’esito del
monitoraggio energetico, con i commenti di un esperto e le indicazioni pratiche sulle
abitudini di consumo che possono tradursi da subito in risparmi energetici. Analisi che ¢
sempre disponibile nell’area clienti.

APPROFONDISCI SU
repower.com


https://www.infodata.ilsole24ore.com/2020/04/16/legami-morti-covid-19-case-riposo-lombardia-numeri-pazienti-sintomi-del-covid-19-dagli-ospedali-lombardi-finiti-nelle-rsa-incrociato-dati-sulla-mortalit/
https://www.infodata.ilsole24ore.com/2020/04/16/legami-morti-covid-19-case-riposo-lombardia-numeri-pazienti-sintomi-del-covid-19-dagli-ospedali-lombardi-finiti-nelle-rsa-incrociato-dati-sulla-mortalit/
https://www.sanita24.ilsole24ore.com/art/imprese-e-mercato/2020-02-13/virus-covid-19-iqvia-crescita-tripla-cifra-vendite-mascherine-e-igienizzanti-farmacia-165714.php?uuid=ACY4dGJB
https://www.repower.com/it/effettiva/
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PUNica

Il prezzo dell’energia sempre in linea col mercato

PUNica e la fornitura di energia elettrica
Repower che garantisce di valorizzare
il consumo orario con un prezzo orario
: pari al Prezzo Unico Nazionale (PUN),
prezzo di riferimento dell'energia elettri-
carilevato sulla Borsa elettrica italiana.
La formula garantisce completa aderenza
al consumo effettivo: per i clienti dotati di
misuratore orario e il prodotto fra il PUN - valorizzato
ora per ora - e i consumi finali su base oraria, come co-
municati dal distributore locale. Per i clienti non dotati
di misuratore orario & prevista una stima dei consumi
sulla base di profili standard. La formula prevede il ser-
vizio PUNt’avanti per il monitoraggio delle quotazioni
PUN per il giorno successivo a quello di consultazione.

V APPROFONDISCI SU
N Trepower.com

la cifra a 385 mila euro in soli set-
te giorni, 12 volte piu della media
del periodo. Diverse industrie, ad
esempio quelle degli spiriti, hanno
temporaneamente convertito la
produzione per fornire liquidi e gel
disinfettanti al fine di soddisfare il

picco della domanda.

Le prestazioni mediche e chirur-
giche sono state rinviate, a parte
quelle strettamente necessarie, e
con la lenta ripresa delle attivita
in tutti questi settori i costi per
fornire al personale ulterio-
ri e aggiuntivi dispositivi di

protezione sono aumentati. Poi-

Boom
delle richieste
per mascherine
e soluzioni
tdroalcoliche

ché la domanda di salute ha una
componente che non e legata al
ciclo economico e che puo essere
considerata tra i beni e servizi la
cui spesa & fondamentale, a parte
shock temporanei e ipotizzabile
che questa ritorni a livelli di nor-

malita nel giro di poco tempo.
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https://www.ilsole24ore.com/art/coronavirus-campari-e-intercos-insieme-produrre-gel-igienizzanti-ADf15XI
https://www.ilsole24ore.com/art/ospedali-e-ambulatori-la-fase-due-sanita-rischio-overbooking-i-cittadini-AD9sr3P
https://www.repower.com/it/energia-elettrica/punica/
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GIA IN VISTA

LA RIPRESA

PER IL SETTORE
DELLA SALUTE

Sara uno det comparti a uscirne prima,
ma Spa e terme dovranno aspettare.

on la fine del lockdown e la
C lenta ripresa della normalita
quotidiana, il settore dell’health &
wellness sta riprendendo il pro-
prio normale ciclo di attivita. Per i
centribenessere, le spa e le terme,
i principali problemi all'orizzonte
riguardano le regole sanitarie. La
limitazione degli spazi, i vincoli al
contatto personale, I'obbligo dei
dispositivi potrebbe da un lato
aumentare i costi e dall'altro sco-

raggiare coloro che approccia-

no questa tipologia di servizi
per motivi di puro relax.

Sempre per queste imprese, la si-
tuazione economica avversa che
si prospetta nei prossimi mesi po-
trebbe inoltre far diminuire que-
sta tipologia di spesa dai conti
delle famiglie italiane, almeno
per quelle con redditi medi o bas-
si. Un secondo fattore che puo
incidere sul mercato potrebbe
essere determinato dall'aumen-

to dello smart working. Il lavoro

da casa da un lato incrementa il
tempo speso nella propria abita-
zione, ma dall’altro potrebbe libe-
rare delle ore (quelle del viaggio
verso |'ufficio, ad esempio) per
dedicarle ad altre attivita. Infine,
il mercato dei servizi esperien-

ziali (legati al soddisfacimento di

-56 -

A
i
F

bisogni principalmente emozio-

nali), trainato dalla domanda dei
millennial, la generazione dei nati
tra il 1980 e il 1995, che nel frat-
tempo diventano maturi e acqui-
siscono maggiori disponibilita di
spesa, potrebbe giocare un ruolo

determinante nella ridefinizione

delle strategie, di target e di co-
municazione, per i servizi termali,
le spa e i centri per il benessere

personale.

ILNODO RSA
Un possibile punto di attenzione

riguarda le residenze assistenzia-


https://www.ilsole24ore.com/art/non-prodotti-ma-emozioni-cosi-comprano-millennials-ACTOcsv
https://www.ilsole24ore.com/art/non-prodotti-ma-emozioni-cosi-comprano-millennials-ACTOcsv
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li, strutture che ospitano anziani o
persone in difficolta. Da un lato vi
e stata una possibile correlazio-
ne tra queste e la crescita della
letalita da Covid-19, ipotesi sulla

quale I'lstituto superiore di sanita

ha condotto un‘accurata ricerca;

dall’altro la crisi economica, se
associata alla perdita di un lavoro
stabile, potrebbe rendere econo-
micamente non sostenibile per
le famiglie affrontarne le spese.
Queste dinamiche, sia di fiducia
che di calo del numero di ospiti
dovuto al ritiro dei pazienti da par-
te delle famiglie, potrebbero avere
un riflesso sui conti con un incre-
mento di costi per personale, spa-
zi e dispositivi e una diminuzione
dei ricavi.

Ospedali e case di cura, nonché
ambulatori di servizi medici e
dentistici, saranno impattati so-
prattutto per la gestione delle pro-
cedure, degli aspetti legati alla tu-
tela della sicurezza del personale

e dei pazienti, di costi assicurativi

e di gestione organizzativa degli
spazi, delle attrezzature e delle
richieste, che comporteranno
tempi allungati e strategie di sa-
turazione delle disponibilita, con

costi aggiuntivi.

LE FARMACIE
TRA FIDUCIA E CRESCITA

Per quanto riguarda le farmacie,

Forte impulso
dal digitale
per la telemedicina
e lassistenza
remota
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la richiesta di mascherine e gel
potrebbe rimanere elevata, anche
nei prossimi mesi. Ad esempio,
a livello globale si stima che la
domanda di prodotti di sanifi-
cazione per le mani aumenti del
67% quest'anno e poi diminuisca
di solo I'8% nel 2021. Per quasi
tutti gli altri tipi di prodotti non

medicinali e prevista invece una

perdita pit contenuta quest'anno,
ma un ritorno ai volumi del giro
d’affari gia a partire dal 2021.
Le imprese che hanno gestito me-
glio il rapporto con la clientela in

questo periodo di grande difficol-

ta hanno solo potuto rinsaldare il

legame di fiducia.

L'ARRIVO DEL DIGITALE

Per I'intero settore, infine, il digi-
tale potrebbe giocare un ruolo
ancora maggiore su diversi fronti:
con un forte impulso alla tecno-
logia per la gestione del paziente
e la telemedicina o l'assistenza
ambulatoriale remota (si pensi
ad esempio alle potenzialita in
termini di scambio immediato di
dati tra strutture sanitarie) speri-
mentata con successo durante il
lockdown, ma anche attraverso il
contatto continuo con i clienti tra-
mite iniziative di marketing, quali
supporto e fornitura di wellness
at home, come gia sperimentato

da diverse realta.


https://www.iss.it/en/primo-piano/-/asset_publisher/o4oGR9qmvUz9/content/id/5422312
https://www.iss.it/en/primo-piano/-/asset_publisher/o4oGR9qmvUz9/content/id/5422312
https://www.ilsole24ore.com/art/mascherine-pasticcio-all-italiana-prezzi-popolari-ma-introvabili-certificate-o-anche-fai-te-AD5LSLP
https://www.ilsole24ore.com/art/mascherine-pasticcio-all-italiana-prezzi-popolari-ma-introvabili-certificate-o-anche-fai-te-AD5LSLP
https://www.ilsole24ore.com/art/il-benessere-passa-casa-ADDK4jV
https://www.ilsole24ore.com/art/il-benessere-passa-casa-ADDK4jV
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L DECALOGO DELLA RIPARTENZA
Consigli per battere la Covid-19 negli affari

O 1 Per le imprese del wellness
diventa centrale comunicare la
sicurezza senza pero trascurare
gli aspetti legati alla piacevolezza
e al relax dei trattamenti. In
questo senso potrebbe aiutare

la formazione specifica agli

operatori coinvolti.

O 2 Puntare sulle offerte di
pacchetti esperienziali per spa e
centri benessere, oltre che del solo
servizio, permette di catturare la
domanda dei millennial. Avvicinare
il posizionamento del proprio
brand al campo della sostenibilita,
in modo da innescare una
identificazione valoriale da parte
del cliente che lo spinga a tornare

ad usare i servizi offerti.

O 3 La riduzione prevista

delle vacanze e il turismo di
prossimita potrebbero rendere
profittevole anche il periodo

estivo per il segmento wellness.
Proposte specifiche per target
tradizionalmente meno interessati,
ad esempio quello maschile,
potrebbe permettere di catturare

una quota incrementale di pubblico.

O 4 Il digitale e in particolare la
costruzione di comunita profilate
attorno alla propria attivita, con cui
entrare in contatto, comunicare

e proporre offerte di supporto e
consulenza, anche a distanza,
potrebbero essere delle scelte
vincenti per la fidelizzazione di una

ancora piu ampia base di clienti.

O 5 Per ovviare alla crisi
economica dei centri benessere
che si prevede all’'orizzonte,

si potrebbero studiare offerte
dedicate, anche ad esempio
con abbonamento ricorrente,
che permettano di fidelizzare

la clientela immaginando costi
unitari inferiori ma gli stessi
ricavi complessivi per cliente.
Presentarsi con un servizio
innovativo come la presenza

di punti di ricarica per auto
elettriche puo rappresentare una
leva importante per catturare
I'attenzione di coloro che sono
piu attenti alle tematiche della

sostenibilita.
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O 6 Per il wellness business
allargare ulteriormente i

propri ricavi, ad esempio con
merchandising, prodotti, servizi a

domicilio.

07 Per le residenze
assistenziali, rivedere la struttura
di costi attuale per assorbire un
eventuale calo delle richieste
nell’anno e, piu in ottica di

medio periodo, attrezzarsi per
gestire una domanda attenta

alle tematiche di sostenibilita,

crescente nell’'opinione pubblica.

O 8 Le farmacie posso
ulteriormente saldare il legame
di fiducia con la clientela stabile
e fare leva su questo per le

necessita post-Covid.

O 9 Gestire in modo ottimale

le risorse fisse per cliniche e
ambulatori medici aiuta a non
perdere la domanda e a organizzare

I'attivita in modo flessibile.

1 O La spinta data dal digitale
nelle abitudini degli italiani &
irreversibile e potrebbe anche
coinvolgere la medicina e la
salute, con investimenti non solo
nel backend gestionale, ma anche
nell'offerta diretta di servizi a

distanza.
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SPETTACOLO
E SPORT

CLUSTER DI SETTORE

Palestre, teatri, cinema, musei, attrazioni culturali,
impianti sportivi, attivita sportive, parchi
di divertimento, discoteche, golf club

SETTORI E ATTIVITA CORRELATE

® Servizi legali e contabili

® Commercio allingrosso di prodotti alimentari
® Servizi finanziari

® Servizi immobiliari

= tility

IN QUESTO FOCUS

L SETTORE IN CIFRE

L'IMPATTO DELLA CRISI SUL SETTORE
IL FUTURO DEL SETTORE
L DECALOGO DELLA RIPARTENZA

SUMMARY

W In Italia la spesa media e di 285
euro all'anno a famiglia per servizi
culturali, dello spettacolo e sportivi.
Tuttavia, le difficolta economiche

a seguito della crisi innescata dal
Covid-19 potrebbero portare ad un
taglio complessivo delle uscite

legate a questo settore.

W [l giro d'affari per i biglietti di
musica, ballo, spettacoli, cinema

e sport minori e di 4,48 miliardi

di euro, a cui se ne aggiungono
ulteriori 2,37 per il solo calcio. Il
solo contributo diretto al Pil, escluso
quindi I'indotto generato, e pari allo
0,4% del totale.

W Le attivita outdoor come golf e
vela sono in crescita, e una ulteriore
spinta potrebbe venire dalle limita-
zioni sanitarie legate agli sport al

chiuso.
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W Ladiffusione della fruizione di
forme di intrattenimento dome-
stico, quali i servizi di contenuti in
streaming, potrebbe far diminuire la
propensione alla spesa verso cinema,

teatri, concerti e sport dal vivo.

W I[27% dei nostri connazionali
pratica sport in modo continuativo,
soprattutto bambini, ragazzi e gio-
vani, ed e un fenomeno pit maschile
che femminile. In Italia il calcio é la
disciplina pit frequentata seguita

dal tennis e dalla pallavolo.

W Aggregare una comunita di
utenti attorno a sé, in un settore
dove é forte I'appartenenza a brand
(anche locali), permette di costruire
una customer base fidelizzata su cui

orientare le azioni di marketing.

m | clienti potrebbero cercare
maggiore flessibilita, rinunciando
ad abbonamenti in favore di acquisti
diretti al botteghino o a formule

legate al pay-per-use.

W Lavicinanza delle imprese a
professionisti e tecnici in difficolta
potrebbe essere fondamentale
per mantenere con loro un legame

duraturo.

W Le misure restrittive, con la
sospensione di diverse attivita
collettive, hanno colpito le aziende
dello spettacolo ancor pit pesante-

mente di altre.

W Latecnologia digitale potrebbe
assumere un ruolo centrale: sia
nella gestione dell’emergenza; sia
per le politiche di comunicazione e
marketing; sia, infine, per proporre il
consumo di contenuti e la fruizione

di servizi direttamente a casa.
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ANALISI DI
PRINGIPALI KPI
ECONOMICI E
FINANZIARI
DELLE AZIENDE
DEL SETTORE

Dalla competitivita

alla presenza geografica,

dal peso del settore

ai fondamentali economici

e finanziari delle aziende:

i numeri chiave per capire il settore
ma anche per confrontarsi

con i propri partner o competitor.

PRESENZA GEOGRAFICA IDENTIKIT DEL SETTORE

NORD-OVEST  29%
NORD-EST 25%
CENTRO 23%
SuD 14%
ISOLE 8%

INDICATORI DI COMPETITIVITA

INDICE DI ETA DEGLI ADDETTI

0 - piir giovani > 10 - pili anziani

v 4

= el

INDICE DELLA PRODUTTIVITA DEL LAVORO

1-Minima; 4-Massima

INDICE DI CONCENTRAZIONE DEL SETTORE

1-Minima; 4-Massima

GRADO DI CONCENTRAZIONE DEL FATTURATO

%)
ot

PROPENSIONE ALLESPORTAZIONE

| FONDAMENTALI DEL SETTORE

ANDAMENTO DEL FATTURATO COMPLESSIVO (MILIONI DI EURO)

12500

10500

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

PERCENTUALE DI COSTI
SUL VALORE
DELLA PRODUZIONE

55y

Per approfondimento vedi Glossario e Note
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SPORT E

SPETTACOLO:
UNINDUSTRIA
DA SECOLI

La attivita umane nel settore dellintrattenimento

affondano le loro radici nella storia antica.

li spettacoli e lo sport fanno
G parte integrante della nostra
cultura da sempre. Sono trascorsi
quasi duemila anni dall'inaugura-
zione dell’Arena di Verona e nella
sua lunga storia ha ospitato giochi
e concerti quasi ininterrottamente.
['essere umano ha sempre sentito
il bisogno di utilizzare forme di in-
trattenimento culturale e sportivo
come espressivita personale e col-
lettiva, sia in modo amatoriale che
in modo professionale, da spetta-

tore o da protagonista.

| NUMERI

DELLINDUSTRIA CULTURALE
Ancora oggi in Italia, secondo I'l-
stat, le famiglie spendono in me-
dia 212 euro all'anno per servizi
ricreativi e sportivi (la cui parte
preponderante riguarda la parte-
cipazione e una quota residuale
per la presenza) e 73 euro per ci-
nema, teatri e concerti. Secondo
i dati della tradizionale classifica

annuale sulla qualita della vita

nelle province italiane del Sole 24

ORE, Venezia guida per distacco

©2020 Mapbox © OpenStreetMap

Spesa pubblica per servizi ricreativi, sportivi e culturali

Urione Europes (27 pacs) I
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Selezione di Paesi. Fonte: elaborazione Ufficio Studi Il Sole 24 ORE su dati Eurostat
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Le famiglie
spendono in media
212€ all'anno
per servizi ricreativi
e sportivt

la classifica dei concerti, mentre
a Milano vi & la maggiore densita
di offerte culturali. A Verona, pero,
vi e la pit alta spesa al botteghino,
con 43,7 euro all'anno pro capite.
L'lstituto nazionale di statistica

indica che il numero complessivo

i biglietti i (calcio esclu-
so) in Italia sfiora i 210 milioni e

le rappresentazioni sono oltre 4,2

milioni. Il giro d'affari complessi-
vo ammonta a quasi 4,5 miliardi
di euro e un contributo diretto al
Pil dello 0,4%, a cui va perd som-
mato tutto I'indotto.

Secondo Eurostat, le spese pub-
bliche per attivita sportive e ri-
creative in Italia ammontano allo
0,3% del Pil, come in Germania. In

Spagna sono lo 0,4% e in Francia

Iricavi dello spettacolo dal vivo

Cinema S(1LS
Teatro
Concerti
Attivita sportiva

Ballo e concertini

Attrazioni dello spettacolo
viaggiante

Mostre ed esposizioni

Attivita con pluralita di generi

LYE)

1.078

587

179

0K

1K 2K 3K 4K

5K 6K 7K

Volume d'affari (milioni di euro)

addirittura lo 0,6%. Includendo
anche le uscite per attivita cultu-
rali (tra cui quelle per le televisioni
pubbliche) e religiose, complessi-
vamente i governi, centrali e lo-
cali, spendono all'anno 154 mi-
liardi di euro, pari all’1,1% del

Pil dell’Unione.

IL CALCIO DOMINA LE SCELTE
SPORTIVE DEGLI ITALIANI

La pratica sportiva interessa il
64% della popolazione, anche se
solo il 27% lo fa in modo conti-
nuativo, pari a oltre 15 milioni
di italiani. Questa riguarda piu i

bambini e i giovani rispetto agli

LA CONSULENZA REPOWER
NELLA FORNITURA GAS

Esempi concreti per ridurre i costi in bolletta

La consulenza energetica ¢ una leva
importate non solo nella pianificazione
aziendale a lungo raggio, ma anche per
un’immediata analisi e ottimizzazione
di costi e ricavi. In questo senso, il con-
sulente Repower ¢ in grado di mettere
a disposizione delle PMI la propria espe-

rienza per ridurre i costi della bolletta.
Un esempio? Esistono diversi strumenti che lo Stato
mette a disposizione per abbattere 'accisa sul gas
metano a pieno regime. Parliamo di risparmi impor-
tanti, in alcuni casi anche superiori al 20% dell'impo-
nibile della fattura, che, sotto la guida del consulente
energetico, & possibile ottenere in maniera immediata

ed efficiente.

v APPROFONDISCI SU
% repower.com
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DIODA

Mettiin lucela tua azienda

DIODA ¢ la soluzione Repower che sostituisce le lampade tradizionali con la migliore
® ®, tecnologia a LED presente sul mercato, unendo I'alta qualita dell’illuminazione
‘.' all’elevata efficienza e al ridotto impatto ambientale.

[ ]
:: D l ee Conuna perfetta resa dei colori e I'emissione continua della luce a LED, € possibi-

' ': le personalizzare e rendere piu stimolante ed efficiente 'ambiente di lavoro, sia
° P . . .
. . % esso un grande spazio industriale, un ufficio o un negozio.
0c%00%,e
® oo

DIODA garantisce un risparmio concreto senza costi aggiuntivi, perché le nuove
lampade a LED sono ripagate dal risparmio ottenuto fin da subito sui costi di energia elettrica,
senza cambiare le abitudini di consumo. Le lampade a LED sono indicate per capannoni
industriali, negozi e uffici perché, a parita di ore di utilizzo, consumano meno energia, sono
affidabili e durano a lungo, abbattendo cosi anche i costi di manutenzione.

Repower fornisce un servizio completo e chiavi in mano. Dall'audit preliminare, in cui si
analizzano le lampade installate in azienda, gli spazi di lavoro e il tipo di luce e si individua la
soluzione a LED piu adatta per ogni esigenza, fino alla consegna della soluzione individuata e,
su richiesta, anche smontaggio dei corpi illuminanti esistenti e installazione dei nuovi.

V APPROFONDISCI SU
% repower.com

adulti, secondo un gradiente uni-
forme: passati i 35 anni la per-
centuale scende sotto la media
nazionale. Guardando alla suddi-

visione per genere, I'attivita spor-

tiva coinvolge piu i maschi delle
femmine.

Oltre al calcio, che occupa il pri-
mo posto per numero di tesserati

in tutte le regioni tranne che in

Valle d'Aosta (dove si affermano
gli sport invernali), le_discipline
pil praticate in ltalia sono il ten-
nis, la pallavolo, la pallacanestro

e l'atletica leggera.
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Il calcio € anche lo sport piu
‘maschile”, mentre la ginnastica
e quello pit “femminile”. Tra gli
sport principali, € il nuoto quello
dove il gender gap € minore.

Tra gli sport piu dinamici vi e il
golf, che rappresenta oramai un
movimento di oltre 90mila tes-
serati suddivisi in 386 circoli in
tutta Italia. Dalla lettura dei dati

['indagin Il rtivite =
gli italiani, condotta annualmente
dal Sole 24 ORE in collaborazione
con PtsClas su un ampio numero
di indicatori territoriali, emerge
che Trento, Trieste e Macerata
sono le province dove lo sport
piu presente; in particolare, nella
citta marchigiana vi € il numero
maggiore di palestre per abitan-
ti. L'offerta per bambini e al top
a Lecco, mentre Aosta primeggia
in quella del binomio tra sport e
natura.

Quest’ultima classifica riguarda
alcuni dei fenomeni emergenti

della pratica sportiva degli italia-

ni, dal golf agli sport velici. La cre-
scita e l'affermazione di queste
discipline hanno portato allo svi-
luppo di importanti occasioni di

business per golf club e marine.

Milioni di italiani

Coloro che praticano
sport in modo
continuativo
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LINTRATTENIMENTO DAL VIVO

INCOMPATIBILE CON IL. CORONAVIRUS

Teatri, cinema e stadi vuoti: =
la Covid-19 ha fermato decine di migliaia di addetti.

pettacoli e sport si sono in-
Sterrotti bruscamente a marzo
2020, con tutte le difficolta con-
nesse. Con teatri, cinema, palestre

e piscine chiuse l'intero settore

si @ fermato, ed e tra quelli che

piu hanno avuto impatti negativi
dalla crisi innescata dalla diffusio-
ne del coronavirus. | dubbi sulla
sicurezza sono certamente quelli
che impediscono di programmare

con adeguata attenzione il prosie-

guo delle attivita. Lallentamento
del lockdown, che ha riguardato
alcune di queste attivita, ha in-
crementato significativamente
i costi legati alla gestione, con
contingentati

ingressi e nuove

spese per l'igiene dei locali e delle
strumentazioni. Durante il periodo
forzato a casa, il consumo di con-
tenuti di intrattenimento su piatta-
forme digitali, quale ad esempio

Netflix, si & enormemente diffuso.

Nel mondo sono stati sedici mi-
lioni i nuovi abbonati al popolare
servizio di streaming nel primo
trimestre dell'anno, il doppio di
quelli previsti. Con i meccanismi di

marketing messi in atto dai big del
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digitale per catturare l'attenzione
del cliente, sara difficile rinunciare
alla spesa quando anche dovesse
essere possibile tornare al cine-
ma: € ipotizzabile semplicemente
un trasferimento nel bilancio fami-
liare tra una voce e l'altra. Oltre alle
imprese, ad essere stato partico-
larmente colpito e I'intero indotto.
Da un lato vi € una porzione legata
all'associazionismo, che si e tro-
vato spiazzato e senza strumenti

per reagire alle condizioni avverse;

dall'altro questi settori, in molti
casi, fanno uso di collaboratori

temporanei e liberi professioni-

sti, ai quali la Covid-19 ha tolto il

Nel lockdown
st e avuto il boom
delle piattaforme

di contenuti
in streaming

reddito da lavoro senza concreta
prospettiva di recupero. Anche
il filone della cultura al servi-
zio delle imprese (spettacoli
riservati, location affittate, ecc)
ha subito una prevedibile battuta
d'arresto, contribuendo cosi alla
performance negativo del settore

dello spettacolo tout court.

SCELTA VERDE DENTRO

Fornitura verde, efficienza energetica, mobilita elettrica e comunicazione integrata.

Verde Dentro ¢ la fornitura di energia elettrica da fonte rinnovabile con doppia
certificazione, dove al kWh si affianca un‘analisi di efficienza energetica dell’azien-
da e adeguati strumenti digitali e non, per comunicare la scelta di sostenibilita.

: A questo pacchetto si puo decidere di aggiungere uno strumento di ricarica

Repower e un‘auto elettrica in leasing, tutto in un’unica bolletta. Con Verde
Dentro non solo si utilizza energia rinnovabile, ma si conosce anche I'impianto
da cui essa proviene e quindi la fonte usata per produrla tra vento, acqua e sole. La
garanzia e data da TUV SUD, certificatore svizzero accreditato e riconosciuto a livello
internazionale. Verde Dentro significa anche risparmiare sulla fornitura andando a lavorare
sul livello di efficienza di apparecchi e impianti installati in azienda. Con un’analisi energetica
ad hoc, e possibile stimare consumi, costi di funzionamento, impatto ambientale, sprechi e
conoscere le possibili opportunita di risparmio. E inoltre possibile mettere a disposizione
dei clienti o del personale un veicolo a due o quattro ruote, elettrico al 100%, per muoversi in
liberta dove solo gli elettrici possono circolare. Si ricarica con una comune presa elettrica o con
le soluzioni dedicate Repower: PALINA e BITTA. Infine, Verde Dentro e una scelta di sostenibi-
lita strategica, che va comunicata con uno strumento di marketing ad hoc: il Cubo Verde. Si
tratta di un kit di materiali di comunicazione pronti all'uso e di una guida pratica per raccon-
tare I'impegno ambientale della propria azienda e distinguersi tramite le scelte adottate per
la sostenibilita del proprio business.

APPROFONDISCI SU
repower.com
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IL FUTURO DEL SETTORE

LE INCOGNITE
DELLAUTUNNO

Ancora tante incertezze su cosa accadra
a settembre. Il settore appeso a un filo.

\
Eragionevole ipotizzare che per

una larga fetta di pubblico tor-
nare alla situazione precedente in
termini di frequentazioni di sport
e spettacoli, soprattutto al chiuso,
non sia cosi facile: la diffidenza,
soprattutto se in autunno dovesse
presentarsila nascita di nuovi foco-
lai, potrebbe rimanere anche a lun-
go e complicare il mercato anche
fino al 2021. Per quanto riguarda
lo sport business, stadi vuoti o con
capienze di pubblico molto limitate

comporteranno un problema nel-
la tenuta dei conti delle societa di

sport minori o anche calcistiche di
seconda fascia, le quali potrebbe-

ro non avere entrate sufficienti in

termini di merchandising o di diritti
per compensare il calo dei bigliet-
ti. La cancellazione di campionati
e trofei ha gia in ogni caso inciso
sui conti di molte squadre. Le-
ventuale chiusura di societa spor-
tive, anche piccole, inevitabilmente
avra effetti sulle comunita e sulle
opportunita della pratica sportiva a

livello territoriale.

L'OUTDOOR IN PRIMA FILA

A perdere meno potrebbero essere
le discipline all'aperto, individuali
o a piccoli gruppi, dal forte lega-
me esperienziale, quale il golf o
la vela. Anzi, il consumo potrebbe

aumentare per la fascia di utenti
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IL FUTURO DEL SETTORE

che la vive come una passione. Al
contrario, i grandi eventi sportivi
di gruppo anche all'aperto, dalle
maratone alle granfondo ciclisti-
che, potrebbero subire molti piu
vincoli organizzativi in caso di
una perdurante situazione di crisi
data dalla pandemia e comunque
anche la riprogrammazione in
autunno inverno deve fare i conti
con il fattore climatico.

L'indotto  delle manifestazioni,
inoltre, ha effetti significativi in
termini di movimentazione turi-
stica. Vengono infatti messe in
calendario solitamente nei periodi
di bassa stagione (in inverno nelle

localita marine, in tarda primavera

P

F -

e inizio estate in montagna e nelle
grandi citta in autunno o alla fine
dell'inverno), contribuendo cosi
all'occupazione delle strutture nei
periodi di maggiore disponibilita.

Particolari difficolta si potrebbero
riscontrare anche sulla gestione
della programmazione delle at-
tivita di spettacolo, non solo nel
2020, ma anche almeno per tutto
I'anno successivo. L'incasso anti-

cipato di abbonamenti e biglietti

in prevendita, che permetteva di
pianificare la stagione con tran-
quillita e garantiva una liquidita
anticipata, potrebbe svanire a fa-
vore delle ben piu aleatorie entra-
te il giorno della rappresentazio-
ne. La flessibilita richiesta dagli
spettatori potrebbe far aumentare
i rischi d'impresa. Le spese d'in-
trattenimento potrebbero comun-
que essere considerate da molti

un costo tagliabile: a fronte di

situazioni economiche familiari
negative con una perdita di red-
dito, i soldi per i corsi sportivi, gli
spettacoli teatrali o i biglietti del
cinema potrebbero essere i primi
ad essere risparmiati. Comples-
sivamente, l'interruzione nelle
abitudini di vita potrebbe incide-
renelripensare le scelte perso-
nali o familiari: gli impegni spor-
tivi, quelli culturali, I'effettivo uso

di abbonamenti (palestre, piscine,

teatri, eccetera) sospesi dalla Co-
vid-19 potrebbero essere rimessi
interamente in discussione. Con
l'eccezione degli utenti piu fede-
li, anche il rapporto avuto con i
fornitori di servizi in questi mesi
(attraverso i canali digitali, come
newsletter e dirette streaming
sui social network, ad esempio)
potra essere determinante nella
scelta di proseguire o meno con
la fruizione continuativa di servizi.
| voucher per le attivita non godu-
te, ad esempio, possono soltanto
dare del tempo aggiuntivo per ri-
stabilire la fiducia con la clientela
e effettuare una campagna di co-
municazione efficace.

'Arena di Verona continuera, ap-
pena possibile, ad ospitare ancora
la stagione lirica e i grandi eventi
musicali per molti anni a venire:
per la tenuta dei conti delle picco-
le e medie imprese dello sport e
dello spettacolo, tuttavia, il futuro
potrebbe scriversi tra l'autunno e

I'inverno del 2020.
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L DECALOGO DELLA RIPARTENZA
Consigli per battere la Covid-19 negli affari

01 Per i servizi con ingressi
contingentati, ma continuativi
(ad esempio palestre o piscine),
utilizzare la tecnologia per
regolare gli accessi e per
garantire un utilizzo delle stesse

alla massima capienza.

02 Per i servizi con
programmazione oraria (ad
esempio i cinema), rivedere il
listino in funzione delle fasce
quotidiane e puntare su offerte
aggiuntive ed esclusive per
incrementare la spesa media per
cliente. Ad esempio, puntando sul

trend delle experience dedicate.

O 3 Rivedere i costi per spostarli
nel breve termine (per quanto possi-
bile) dalla componente fissa a quel-
la variabile. Valutare proposte che,

allungando i termini dei contratti, ne

riducano l'impatto sui conti.

O ‘4 Considerare di associarsi
con altri operatori per favorire un’in-
tegrazione verticale (nella filiera di
produzione, ad esempio in quella
degli spettacoli) od orizzontale (per
aumentare il pricing power e avere

economie di scala su contratti).

O 5 Puntare, se possibile,

sulla componente delle attivita
outdoor rispetto a quelle indoor
e di quelle a distanza rispetto a
quelle in presenza, diversificando

I'approccio di business.

O 6 Sviluppare politiche di
coinvolgimento per trattenere i
migliori professionisti e tecnici

in un periodo critico, evitando

che trovino nuovi percorsi di
carriera. Assicurarsi che le risorse
impiegate siano disponibili appena

la domanda dovesse riprendere.

O 7 Valutare di ampliare
qualunque tipo di ricavo per il
proprio business: dal merchandising
ai servizi aggiuntivi correlati
(ristorazione, publishing, noleggio

attrezzature e spazi, eccetera)

-69 -

O 8 Sviluppare il canale digitale
per la comunicazione e la costruzione
di comunita attorno alla propria
attivita. Sport e spettacolo generano
brand, anche solo locali, con una forte
appartenenza. E possibile sviluppare
azioni di coinvolgimento emotivo per
costruire un legame solido e ricavare
un maggiore valore dalla propria
clientela pit fidelizzata. Valutare in
caso di manifestazioni sportive o
culturali I'implementazione di servizi
di streaming live per abbonati dei
servizi, anche tramite piattaforme

comuni.

O 9 Lavorare sulla brand
awareness facendo leva su

valori diffusi e condivisi, come la
sostenibilita, da rilanciare tramite
i propri canali di comunicazione
o con misure ad hoc, come una

certificazione dedicata.

1 O Verificare la compatibilita
con la cassa di uno spostamento
dalla componente di abbonamenti
a quella del botteghino. Ampliare
il numero di proposte, anche in
termini di flessibilita, che diano
fiducia (“sospendi quando vuoi”
o “rimborso garantito”) senza
diminuire gli incassi anticipati.
Elaborare diversi listini, con la
moltiplicazione delle offerte, ad

esempio per periodi dedicati.
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MECCANICA
E METALLURGIA

CLUSTER DI SETTORE

Produzioni e lavorazioni meccaniche, metallurgia,
fabbricazione di componentistica automotive

SETTORI E ATTIVITA CORRELATE

= Commercio all'ingrosso di prodotti non alimentari
®  fabbricazione di prodotti in metallo

® Servizi finanziari

® Servizi immobiliari

= tility

IN QUESTO FOCUS

L SETTORE IN CIFRE

L'IMPATTO DELLA CRISI SUL SETTORE
L FUTURO DEL SETTORE
L DECALOGO DELLA RIPARTENZA

SUMMARY

B |/ contributo diretto al Pil delle

imprese del settore é del 3,9%.

W Lapropensione all'esportazione,
calcolata come valore dell’export
sul fatturato, e particolarmente alta,
arrivando al 44%. Nella meccanica i
partner commerciali principali sono

gli Stati Uniti e la Germania.

W | risultati definitivi del 2079
prevedono una crescita rispetto
all’anno precedente, ma ad un ritmo
meno sostenuto se confrontati con
il 2018, sia come fatturato che come

valore della produzione.

=1l =

W Con l'arrivo della Covid-19 la

crisi della domanda, sia italiana

che internazionale si é fatta
particolarmente sentire. L'export &
crollato ad aprile del 50%, trainato in
particolare dalla caduta del mercato

statunitense.

B Da questa situazione € emerso
un pesantissimo peggioramento
del clima di fiducia delle imprese.
Desta particolare preoccupazione
la disponibilita di risorse liquide per

garantire I'operativita delle aziende.

B Un‘analisi condotta su un ampio
campione di realta industriali del
settore ha mostrato come, a fronte
di un calo dei ricavi stimato di
solamente il 9%, a fine 2020 una
impresa su 15 potrebbe essere

costretta a chiudere.

B ['organizzazione della
produzione é stato il primo nodo
da affrontare nella gestione
dell’emergenza e continuera ad

esserlo anche nei prossimi mesi.

W Il digitale, sia nella fabbrica
che verso il mercato, diventera
un fattore chiave di successo nel

business.

B La sostenibilita e il
trend principale da tenere in
considerazione nell’affrontare le

sfide del futuro.

m [l rafforzamento del capitale,
anche tramite fusioni e joint
ventures, potrebbe dare le
dimensioni necessarie per vincere

la sfida della competitivita.
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PRESENZA GEOGRAFICA IDENTIKIT DEL SETTORE

NORD-OVEST  44%
NORD-EST 31%
CENTRO 10%
SuD 8%
ISOLE 1%

AI\ ALlSl Dl | FONDAMENTALI DEL SETTORE
PRlNCl :)Al_l KPl - ANDAMENTQ DEL FATTURATO COMPLESSIVO (MILIONI DI EURQ)
FCONOMICIE T
FINANZIAR
DELLE AZIENDE |
DEL SETTORE ~

INDICE DELLA PRODUTTIVITA DEL LAVORO

INDICATORI DI COMPETITIVITA

PERCENTUALE DI COSTI

. SUL VALORE
Dalla competitivita

alla presenza geografica, INDICE DI CONCENTRAZIONE DEL SETTORE D RO

1-Minima; 4-Massima
dal peso del settore
ai fondamentali economici
- GRADO DI CONCENTRAZIONE DEL FATTURATO
e finanziari delle /u
singole aziende, per capire
ma anche per confrontarsi PRUPENS'DNE ALL’ESPORTAZ'DNE 0/0

con i propri partner o competitor.

1-Minima; 4-Massima

Per approfondimento vedi Glossario e Note
-72-
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UN SETTORE

VOTATO

ALLEXPORT

I mercati internazionali assorbono oltre il 40%
della produzione. Usa e Germania in testa.

| settore meccanico e metallur-

gico e il cuore dellindustria na-
zionale. Le 48.300 imprese con-
siderate occupano quasi 900mila
addetti e hanno un impatto diretto
sul Pil che sfiora il 4%.

E un settore dal grado di concen-
trazione elevato, sia in termini di
quota di fatturato complessivo
delle maggiori aziende di ogni
comparto (un terzo del totale), sia
territorialmente, dove [lindustria
¢ localizzata principalmente nel
Nord-Ovest del Paese (nel 44%
dei casi) e nel Nord-Est (per un
ulteriore 37%). La propensione

all'esportazione € anch'essa parti-

colarmente elevata, con il 44% del
valore della produzione che pren-
de la via dei mercati internazionali.
Restando alla sola meccanica, se-

condo I'International Trade Center,

nel 2019 gli Stati Uniti hanno supe-
rato la Germania come primo Pae-
se acquirente di prodotti naziona-
li, con il 10,7% del totale del valore
commerciale. Berlino si e fermato
al 10,4%, e tuttavia il saldo com-
merciale settoriale rimane ancora
a vantaggio dei tedeschi per 784
milioni di euro. A seguire si trova-
no la Francia con il 7,8%, la Spagna
con il 49% e la Cina con il 4,4%.

Anche con la Repubblica popolare

Cosi I'export nei primi quattro mesi dell’anno

Variazione percentuale Gennaio-Aprile 2020 su Gennaio-Aprile 2019

PAESIEXTRA-UE

-21.3%

-2.1%

PAESIEXTRA-UE

TOTALE UNIONE EUROPEA
Macchinari e _20 20/ _1 9 00/
apparecchin.c.a. o5 1 -J o
Metalli di base e
prodotti in metallo, _ 0, _ 0,
esclusi macchine e 12-2/" 17-5/"
impianti

Variazione percentuale Aprile 2020 su Aprile 2019

TOTALE UNIONE EUROPEA

Macchinari e

apparecchin.c.a.

Metalli di base e
prodotti in metallo,
esclusi macchine e
impianti

Fonte: Istat

troviamo la bilancia commerciale
settoriale particolarmente nega-
tiva, in deficit per 1,7 miliardi di
euro. Complessivamente, tuttavia,
il nostro Paese importa meno della

meta in valore di quanto esporti. Il

=)=

-50.9%

fatturato dell’intero settore é sti-
mato in crescita anche nel 2019
a quasi 234 miliardi, uno in piu
rispetto all'anno precedente e 11
in piu rispetto al 2013. Limpresa

media italiana fattura quasi 5 mi-

-53.4%

lioni di euro e chiude il bilancio con
436mila euro di margine operativo
lordo. Il rapporto tra i costi e il va-
lore della produzione € ovviamente
elevato date le caratteristiche del

settore, a circa il 77%.
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LA MECCANICA ERA

GIA IN RALLENTAMENTO
Anima, l'associazione di catego-
ria che raggruppa le imprese del
settore, ha riportato una previsio-
ne per il consuntivo 2019 in chia-
roscuro. In rallentamento, in par-
ticolare, gli investimenti: questi
scenderebbero dal +7% registrato
nel 2018 ad un piu modesto +2%
di incremento lo scorso anno,

segnale di un possibile rallenta-

7 e
=

I dieci principali mercati di shocco della meccanica
¢y g - s “ o Yy

'

Anno 2019.

Fonte: elaborazione Ufficio Studi Il Sole 24 ORE su dati ltw

Regno
Unito

mento del clima di fiducia con
riflessi sulla competitivita a lungo
termine. L'indice della produ-
zione anch'esso cresce, ma ad
un tasso inferiore rispetto al
periodo precedente. Tra i macro-
settori produttivi, le tecnologie
per I'industria e le macchine per
I'edilizia sono quelli che avranno
il maggiore incremento.

La produzione metallurgica tra il

2013 e il 2018 & cresciuta in me-

Polonia

2.7% 2.5% 2.4%
Russia  PaesiBassi Svizzera

dia dello 0,44% annuo. Tra i pro-
dotti per i quali Istat rende dispo-
nibile una serie storica completa,
sono i fogli e nastridirame, l'oro e
i profilati in ferro quelli che hanno
avuto incremento di un valore su-
periore al 50%. Tra quelli in mag-
giore difficolta troviamo invece i
tubi saldati, lo zinco polverizzato
e la produzione di accessori per
tubi in alluminio, tutti con oltre il

33% di calo nel valore.

-4 -

Miliardi di euro

Il fatturato
dell'intero settore
considerato

nel 2019

LA CONSULENZA REPOWER
NELLA FORNITURA GAS

Esempi concreti per ridurre i costi in bolletta

La consulenza energetica ¢ una leva
importate non solo nella pianificazione
aziendale a lungo raggio, ma anche per
un’immediata analisi e ottimizzazione
di costi e ricavi. In questo senso, il con-
sulente Repower ¢ in grado di mettere
a disposizione delle PMI 1a propria espe-
rienza per ridurre i costi della bolletta.
Un esempio? Esistono diversi strumenti che lo Stato
mette a disposizione per abbattere 'accisa sul gas
metano a pieno regime. Parliamo di risparmi impor-
tanti, in alcuni casi anche superiori al 20% dell'impo-
nibile della fattura, che, sotto la guida del consulente
energetico, & possibile ottenere in maniera immediata
ed efficiente.

v APPROFONDISCI SU
N repower.com
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MECCANICA,

IL. CORONAVIRUS

HA CHIUSO
LE FABBRICHE

Produzione industriale in picchiata, fiducia ai
minimi. Il rebus della ripresa dell’export.

Lo scoppio della pandemia ha
colpito in modo_significativo

I'industria italiana. Non solo per la
riduzione degli ordini provenienti
dal mercato domestico, ma an-
che per I'impatto dato dal blocco
del commercio internazionale,
in particolare verso i nostri princi-
pali partner industriali, Germania
e Stati Uniti in primis.

Tra gennaio e aprile 2020 I'export
totale del settore ha subito un de-
cremento del 17%. Nel solo mese

di aprile il crollo si & attestato ad

un-46,3%. Nessun Paese si salva,
ma nel quarto mese dell’anno da
Washington giunge un preoccu-
pante -55,2%. Il rapido recupero
dell'economia cinese, da cui l'e-
mergenza coronavirus ha avuto
inizio, viene mostrato anche dal
calo relativo delle importazioni da
Pechino, che ad aprile si ferma a
-12,9%. Lindice della produzione
industriale rilevato dall’lstat (che

misura il _volume dell'output di

un ampio campione di imprese e

la cui base e fissata ad un valo-

VAMPA

La termografia al servizio dell’efficienza

z

Tuttii corpi emettono radiazioni elettromagnetiche (buona parte delle quali invisibili
all’'occhio umano) secondo la propria temperatura. La termografia & una tecnica
diagnostica completamente non distruttiva e non invasiva che, misurando la com-

ponente infrarossa della radiazione emessa da un corpo, € in grado di determinarne
la temperatura superficiale.
Come funziona in pratica? Attraverso moderni termografi portatili si ricercano
punti caldi anomali sulle principali apparecchiature elettriche. Senza arrestare il
ciclo produttivo aziendale, la perizia termografica individua criticita e componenti
elettrici a rischio o sotto eccessivo sforzo che sviluppano un calore anomalo, verifica il corretto
serraggio di morsettiere e connessioni (un cavo elettrico non correttamente serrato nella
morsettiera puod generare un alto rischio di incendio) e attesta il corretto funzionamento dei
trasformatori di media tensione.
VAMPA ¢ la soluzione termografica, semplice e non invasiva, sviluppata da Repower per
effettuare indagini predittive al fine di evitare guasti e interruzioni produttive. Il rilievo
termografico, effettuato da personale Repower specializzato, € eseguito con regolarita su
apparati elettrici. Lanalisi termografica permette anche di verificare la corretta installazione
di nuovi macchinari e di accedere anche a una riduzione dell’autoliquidazione annuale del
premio INAIL. Il modello OT23 assegna infatti un valore a ogni intervento effettuato in tema di
sicurezza, attribuendo alla termografia meta del punteggio richiesto.

APPROFONDISCI SU
Tepower.com

W

re convenzionale di 100 nel 2015)
e passato dal valore di 105,2 di
febbraio a 55,8 di aprile per la
metallurgia e da 111,1 a 55,8 per

la meccanica. Non e consolatorio
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osservare come in altri settori in-
dustriali le cose siano andate an-
che peggio. In questo quadro, non
stupisce come la fiducia delle

imprese (sempre di fonte dell’[sti-

tuto di statistica nazionale e che

indaga un campione di imprese

circa i giudizi sulla domanda in
generale, le attese sulla produ-

zione e i giudizi sulle giacenze di
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http://siqual.istat.it/SIQual/visualizza.do?id=0026000&refresh=true&language=IT
http://siqual.istat.it/SIQual/visualizza.do?id=0026000&refresh=true&language=IT
http://siqual.istat.it/SIQual/visualizza.do?id=8888945&refresh=true&language=IT
http://siqual.istat.it/SIQual/visualizza.do?id=8888945&refresh=true&language=IT
http://siqual.istat.it/SIQual/visualizza.do?id=8888945&refresh=true&language=IT
https://www.repower.com/it/vampa/
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PUNtuale

la formula che si adatta ora per ora ai reali
consumi di energia elettrica.

Con PUNtuale, un'azienda puo acquistare
oggi tuttal’energia che le serve diretta-
mente sulla Borsa dell’energia elettrica
: italiana, mercato all'ingrosso finora
riservato ai soli operatori del settore
energetico. PUNtuale e la prima formula
che valorizza I'effettivo consumo orario
dell'azienda secondo il corrispondente andamen-
to del PUN, il Prezzo Unico dell'Energia dell’energia che si
formain Borsa. La formula prevede sia I'opzione “punto
a capo” - l'opportunita di passare in qualsiasi momento
da PUNtuale a nuove condizioni di fornitura con un‘altra
formula attiva - sia il servizio PUNt’avanti per il monito-

raggio del PUN.

V APPROFONDISCI SU
N repower.com

prodotti finiti), neppure rilevata ad
aprile, sia crollata a maggio a 65,4
punti (da un valore di 96,5 dello
stesso mese dell'anno preceden-
te), mentre le aziende del cam-
pione vedono nero sia sul fronte
degli ordinativi interni che di quelli

esteri, ma soprattutto presenta-

no un risultato particolarmente
negativo sulla disponibilita della
liquidita necessaria per far fronte
alle esigenze operative. Un'analisi

di Modefinance per conto del Sole

24 ORE su un campione di medie
imprese italiane, ipotizzando uno

scenario di perdita di ricavi a fine

anno pari alla stima del Fondo
Monetario Internazionale (-9,1%),
ha infatti confermato che un nu-
mero ampio di imprese entrereb-
be nella fascia di rischio per la
sopravvivenza stessa. Nel settore
della metallurgia la probabilita di
default media salirebbe dal 2,6%
al 72% mentre in quello della
meccanica dal 3% al 7%. Nel qua-
dro economico considerato, nem-

meno dei pit avversi tra i possibili,

-16 -

rischierebbe di fallire una impresa

ogni 15. Oltre alla chiusura tempo-

ranea, i molti vincoli imposti per

la ripresa della produzione hanno
scoraggiato o comunque ridotto
le attivita in modo significativo.
Gia da aprile e maggio, tuttavia,
una lenta e progressiva riapertura
dei settori produttivi ha permesso
di rimettere in moto la macchina
della produzione. Aspettando che

ritorni la domanda.

Nel solo mese
di aprile l'export
e crollato a -46,37
rispetto al 2019.


https://24plus.ilsole24ore.com/art/covid-19-e-cali-fatturato-calcola-rischio-default-imprese-italiane-AD9AVWa
https://24plus.ilsole24ore.com/art/covid-19-e-cali-fatturato-calcola-rischio-default-imprese-italiane-AD9AVWa
https://24plus.ilsole24ore.com/art/covid-19-e-cali-fatturato-calcola-rischio-default-imprese-italiane-AD9AVWa
https://www.ilsole24ore.com/art/il-coronavirus-contagia-meccanica-ogni-giorno-perdiamo-17-miliardi-vendite-ADxJ6tL
https://www.ilsole24ore.com/art/il-coronavirus-contagia-meccanica-ogni-giorno-perdiamo-17-miliardi-vendite-ADxJ6tL
https://www.repower.com/it/energia-elettrica/puntuale/

MECCANICA E METALLURGIA IL FUTURO DEL SETTORE

RIPARTIRE
IN SICUREZZA

La tecnologia potrebbe atutare la competitivita.
Cavalcare il trend della sostenibilita.

| eincognite che devono affron-
tare le imprese nella riparten-
za sono molte. Innanzitutto, vi e

il nodo organizzativo. Assicurare

la salute dei lavoratori e dei clienti
durante una pandemia non e af-
fatto semplice. La gestione degli
spazi di lavoro e dei macchinari
nei siti produttivi € stata pensata
per una configurazione che non
prevedesse vincoli di distanzia-
mento: gli impianti hanno costi di
dislocamento spesso elevati e,
vista l'incertezza riguardo al futu-
ro, si hanno comprensibili timori
di effettuare interventi radicali
sulle linee di produzione.

l'acquisto di dispositivi di prote-

zione individuale per la forza lavo-
ro va visto come un investimento
sul personale, un‘attenzione oltre
che un obbligo, necessaria anche
per trattenere i talenti almeno in
quei settori dove i tecnici qualifi-
cati scarseggiano.

Sul fronte della sicurezza sul luo-
go di lavoro esistono oggi nuove
soluzioni (come ad esempio la
termografia applicata alla pre-
venzione di incendi) che, grazie a
recenti innovazioni tecnologiche,
permettono di ridurre fortemente
il rischio di incidenti.

Molte imprese della manifattura,
e della meccanica in particola-

re, negli anni scorsi hanno visto

e

PMI, LA RIPRESA POST COVID


https://www.anima.it/media/news/covid-19/emergenza-coronavirus.kl
https://www.anima.it/media/news/covid-19/emergenza-coronavirus.kl
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crescere le esigenze di sviluppo
della tecnologia sia dal lato della
produzione (ad esempio con i pro-
getti e i programmi di Transizione
4.0) sia dal lato commerciale (con
la crescita del marketing digitale,
dello sviluppo delle informazio-
ni strutturate sulla base clienti,
dell'analisi del processo di acqui-
sito, eccetera). La crisi potrebbe
anche essere il momento piu pro-
pizio per integrare i sistemi e le
piattaforme che gestiscono il
ciclo di produzione con quelli a
supporto delle attivita di mar-
keting e commerciali, come gia
gli autorevoli esperti del Centro di
Ricerca Interuniversitario in Eco-
nomia del Territorio (Criet) hanno

recentemente sottolineato.

| TREND IN ATTO

L'aspetto finanziario, come gia
evidenziato dai timori delle im-
prese, € quello che maggiormen-
te preoccupa. In questo senso

arrivare capitalizzati e stringere

accordi per ulteriori aggregazioni

potrebbe permettere di garantire
una struttura pit solida per af-
frontare con maggiore serenita i
prossimi mesi. Infine, tra i trend
di consumo in atto, si segnala
quello della sostenibilita: sempre
pil imprese, internazionali ma an-
che italiane, iniziano a chiedere

certificazioni e strategie ai propri

Sempre
piu imprese chiedono
certificaziont
e strategie
di sostenibilita
ai propri fornitort
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fornitori per una svolta all'insegna
della sostenibilita. Nel ridisegno
del proprio posizionamento stra-
tegico, forzato durante questa
pandemia, potrebbe essere utile
se non fondamentale includere
anche l'attenzione alle temati-
che energetiche e ambientali
in modo da portarne beneficio

in termini di appeal dei prodotti

realizzati e dell'immagine stessa
dell’azienda. Sul lato dei consumi
energetici, ad esempio, € possibi-
le installare strumenti di monito-
raggio sempre piu sofisticati che
permettono diincidere in maniera
significativa sui costi delle forni-
ture, coniugando il risparmio con
un approccio orientato all’effi-

cientamento.


https://www.mise.gov.it/index.php/it/transizione40
https://www.mise.gov.it/index.php/it/transizione40
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L DECALOGO DELLA RIPARTENZA
Consigli per battere la Covid-19 negli affari

01 La tecnologia digitale
potrebbe essere la chiave per
superare con maggiore fiducia
questa fase di difficolta. Una
spinta ulteriore agli investimenti
nelle soluzioni a controllo
numerico dei processi produttivi
(Industry 4.0) che dialoghino
con gli strumenti di marketing
digitale, potrebbe far ripartire
piu velocemente la produzione,
migliorando sia gli aspetti
commerciali e la proposizione al
mercato che quelli della corretta
gestione degli input e degli output
in fabbrica, dal personale alla
manutenzione, dalle scorte ai

magazzini.

O 2 Garantire la sicurezza dei
lavoratori sara prioritaria come
attivita continuativa per diversi
mesi e occorre porre la doverosa
attenzione a tutti questi aspetti,

normativi ma anche sostanziali.

O 3 Nei confronti dei propri
clienti esteri mostrarsi pronti,
flessibili e reattivi per evitare la
concorrenza di fornitori di altri

Paesi, gia ripresi.

O 4 In attesa di una piena
ripartenza delle forniture verso
I'estero, cercare di capire se le
proprie specifiche produzioni
possano essere assorbite dal
mercato italiano, sostituendo
quelle quote appartenenti alle

aziende internazionali.

O 5 La sostenibilita sara il trend
mondiale principale dei prossimi
anni, e occorre una strategia e
delle politiche attive (quali ad
esempio dotarsi di certificazioni)
per garantire da un lato i fornitori
e dall’altro per ottenere liquidita

a costi piu contenuti dal sistema

finanziario.
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O 6 Coniugare il controllo

dei propri costi operativi, a
cominciare da quelli fissi come
la fornitura di energia, valutando
i servizi tecnologicamente
innovativi oggi disponibili, con
la pianificazione attenta degli
investimenti per garantire il
successo a lungo termine

dell'impresa.

07 Valutare con serenita sia
la giustezza della dimensione
d’impresa nel contesto del
mercato globale, sia eventuali
problemi di governance che

si dovessero intravedere (ad
esempio nelle delicate fasi di
successione verso gli eredi o di

consolidamento delle quote).

O 8 Potrebbe rendersi utile
una politica di formazione e

di fidelizzazione delle risorse
tecniche piu preziose, la cui
reperibilita sul mercato del lavoro

e piu difficile.

O 9 Innovare e attivare linee
diricerca e sviluppo, se non

gia in essere, con una strategia
adeguata al settore e alle attivita

dell'impresa.

1 O Rimanere informati e
approfittare delle opportunita
agevolative e di incentivazione che
in questi momenti si moltiplicano,
sia dal settore pubblico che da

aziende partner.



nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

Info Data =POWER
Le notizie raccontate con i numeri L’energia che ti serve.
11 Sole
24)RE

|| settore

ATTIVITA
MANIFATTURIERE

Plastica, Chimica e Gomma
letto da Info Data - | Sole 24 ORE per Repower

PMI, LA RIPRESA POST COVID IN 8 FOCUS



http://go.repower.com/focusPMI

ATTIVITA MANIFATTURIERE SUMMARY

PMI, LA RIPRESA POST COVID

ATTIVITA
MANIFATTURIERE

CLUSTER DI SETTORE

Plastica, Chimica, Gomma

SETTORI E ATTIVITA CORRELATE

®  Commercio allingrosso di prodotti non alimentari
® fabbricazione di prodotti chimici di base

m Servizi finanziari

® Trasporti merci

= tility

IN QUESTO FOCUS

L SETTORE IN CIFRE

L'IMPATTO DELLA CRISI SUL SETTORE
IL FUTURO DEL SETTORE
L DECALOGO DELLA RIPARTENZA

SUMMARY

W | settori della plastica, della
gomma e della chimica forniscono
complessivamente un contributo
diretto al Pil del 1,3%, grazie a
12.800 aziende e 257mila addetti.

B L'exportincide peril 37% sul
fatturato; il partner principale &

la Germania, che vale il 16% del
totale, ma rispetto al quale la nostra
bilancia commerciale presenta

comunque un valore negativo.

B Prima della Covid-19, la crescita
del settore della gomma e plastica
era previsto in aumento medio

dell’1,6% annuo fino al 2024.

B Quello della chimica é uno
dei settori dove € maggiore la
competitivita strutturale e dove
sono al minimo le sofferenze

bancarie.
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B |/l calo della domanda
internazionale a seguito della
pandemia si é fatto sentire
pesantemente, anche se in modo
minore rispetto agli altri settori,
grazie anche a una performance
relativamente migliore delle

esportazioni della chimica.

B Nel mese del picco di Covid-19,
la produzione industriale della
gomma plastica é scesa a 45,5%.
Aprile 2020 é stato il peggior
mese in assoluto dal 1990, e dalle
fabbriche sono usciti meno della
meta dei volumi di merci rispetto a

gennaio.

W Lasicurezza é al centro delle
attenzioni legate alla ripartenza, in

un settore nel quale in ogni caso gli

standard qualitativi sono gia elevati.

B Tecnologia e trasformazione
digitale dell'impresa sono
investimenti tali da garantire elevati
livelli di competitivita aziendale nel

lungo termine.

B Integrazione verticale e
orizzontale con altre imprese
potrebbero, almeno per le
organizzazioni di minori dimensioni,
permettere di avere pit potere nei

confronti del mercato.

M La sostenibilita dovra
rapidamente salire di importanza
nell’agenda del management.
Sempre piu spesso, nei rapporti
con le altre imprese, sono richiesti

standard elevati.
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Dalla competitivita

alla presenza geografica,
dal peso del settore

ai fonda

mentali economici

e finanziari delle aziende:

i numeri chiave per capire il settore
ma anche per confrontarsi

con i propri partner o competitor.

PRESENZA GEOGRAFICA IDENTIKIT DEL SETTORE

NORD-OVEST  49%
NORD-EST 21%
CENTRO 13%
SuD 9%
ISOLE 3%

| FONDAMENTALI DEL SETTORE

ANDAMENTO DEL FATTURATO COMPLESSIVO (MILIONI DI EURO)

88000
87000

84200

b

INDICATORI DI COMPETITIVITA

79700 79600 79600

75000

INDICE DI ETA DEGLI ADDETTI
» P N s e 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
|
INDIGE DELLA PRODUTTIVITA DEL LAVORO PERCESTJTLU \ﬁ\LLEg%'ECUSﬂ
|
INDICE DI CONCENTRAZIONE DEL SETTORE DELLA PRODUZIONE
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|
GRADO DI CONCENTRAZIONE DEL FATTURATO (8] 3% 77 o
| A
PROPENSIONE ALLESPORTAZIONE 37%
.|

Per approfondimento vedi Glossario e Note
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UN SETTORE
IN CRESCITA

GRAZIE

ALL'EXPORT

11 37% della produzione prende la strada
dei mercati internazionali.

| e imprese della plastica, della
gomma e della chimica rap-
presentano insieme una parte

significativa della manifattura
italiana, con 12.800 aziende che
occupano 257mila addetti. L'im-
patto diretto sul prodotto in-
terno lordo di questi cluster &
dell’1,3%. Il peso delle aziende &
particolarmente concentrato nel
Nord Ovest del Paese, dove si tro-
vano quasi la meta degli addetti.
E un settore dal grado di concen-

trazione elevato: le cinque azien-

de con maggiore fatturato di cia-
scun segmento pesano il 36% del
totale. La propensione all'espor-
tazione, misurata come rapporto
tra I'export e il fatturato, e parti-
colarmente alta, con il 37% del
totale del valore della produzione
che prende la strada dei mercati
esteri. Tra questi, il partner prin-
cipale & la Germania: stando ai
dati UNComTrade, i settori relativi
ai preparati di base e ai prodotti
in plastica, gomma e chimici, il

totale dell’export italiano e stato

Cosil'export ad Aprile 2020

TOTALE ‘ UNIONE EUROPEA ‘ PAESIEXTRA-UE
) 8¢ 52
Sostanze e prodotti =) = e
chimici 4 & ©
Articoli in gomma e
materie plastiche, altri
: 52 N R
prodotti della ~ ~ o
lavorazione di ; g g
minerali non
metalliferi
dicui- Articoli in &2 &0 50
. o < o
gomma e materie ~ = =
plastiche o & X
dicui - Altri prodotti
: . B N B
della lavorazione di < = -
minerali non = = 5
metalliferi ' ' '
N N N se| & N N se| & N N 5@
= = = o| 2 S = ol @ S S o
o o o o o o o o o o o o

Variazione percentuale su Aprile 2019. Fonte:lstat.

di circa 32 miliardi di dollari nel
2019. Verso Berlino va il 16%
di questa cifra ma tutti i quattro
principali partner commerciali
sono nella Ue: al secondo posto
troviamo la Francia, con il 12%,

seguita dalla Spagna con il 7% e

-83-

infine dalla Polonia con il 5%.

Rispetto al 2018 il calo delle
esportazioni e stato del 5,8%
complessivo con una forte pena-
lizzazione dalla Germania (-8,4%)
e dalla Francia (-9,5%). Tutti i tre

segmenti segnano valori negativi,

ma meno accentuati per la chimi-
ca, che si ferma a -1,9%. Questi
valori, registrati lo scorso anno,
non risentivano della crisi inne-
scata dal coronavirus.

La bilancia commerciale vede an-

cora il nostro Paese in avanzo di


https://comtrade.un.org/data/
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PLASTICA 1 Germania
2 Francia
3 Spagna
4 Polonia

5 Regno Unito

GOMMA 1 Germania
2 Francia
3 Spagna 339
4 Stati Uniti
5 Polonia
CHIMICA 1 Francia

2 Germania

3 Belgio
4 Spagna
5 Stati Uniti

0

636 milioni di dollari, frutto di mol-

ti partner con valori positivi che
compensano il deficit nei conti
con la Germania (-2.177 milioni di
dollari), il Belgio (-1.430) e i Paesi
Bassi (-1.367).

Il fatturato complessivo é stima-

to in rialzo a fine 2019, con valori

Export, i principali Paesi destinatari

1493

1.069

897

1145

1000 1500 2000

Milioni di euro

prossimi a 87 miliardi di euro. Le
dimensioni medie delle imprese
del settore sono particolarmen-
te significative, con 6,8 milioni di
euro di fatturato, un rapporto tra i
costi e il valore della produzione di
circa il 77% e un margine operati-

vo lordo di 680mila euro.

3.594

2.580

2500 3000 3500

IL SETTORE DELLA
GOMMA-PLASTICA ..

Statista ha previsto, prima della
crisi innescata dal Covid-19, una
crescita media annua del settore
della gomma e plastica dell'1,6%
trail 2018 e il 2024.

Al mondo la produzione e di 359

-84 -

Miliardi di dollari

E il totale dell'export
italiano nel 2019

LA CONSULENZA REPOWER
NELLA FORNITURA GAS

Esempi concreti per ridurre i costi in bolletta

La consulenza energetica ¢ unaleva
importate non solo nella pianificazione
aziendale a lungo raggio, ma anche per
un’immediata analisi e ottimizzazione
di costi e ricavi. In questo senso, il con-
sulente Repower ¢ in grado di mettere
a disposizione delle PMI 1a propria espe-
rienza per ridurre i costi della bolletta.
Un esempio? Esistono diversi strumenti che lo Stato
mette a disposizione per abbattere I'accisa sul gas
metano a pieno regime. Parliamo di risparmi impor-
tanti, in alcuni casi anche superiori al 20% dell'impo-
nibile della fattura, che, sotto la guida del consulente
energetico, € possibile ottenere in maniera immediata
ed efficiente.

V APPROFONDISCI SU
% repower.com
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tonnellate

milioni di

I'anno, e
di queste soltanto 62 vengono
dall’'Europa. Il mercato della pla-
sticariciclata e stimato arrivare a
57 miliardi di dollari nel 2024.

A partire dal minimo del 2009,

quando a seguito della prima
grande crisi economica di questo
secolo il giro d'affari crollo a 35
miliardi di euro, nel 2018 il com-
parto aveva segnato un +35% nel

fatturato.

VAMPA

La termografia al servizio dell’efficienza

Tuttii corpi emettono radiazioni elettromagnetiche (buona parte delle quali invisibili
') all'occhio umano) secondo la propria temperatura. La termografia ¢ una tecnica
r diagnostica completamente non distruttiva e non invasiva che, misurando la com-

ponente infrarossa della radiazione emessa da un corpo, ¢ in grado di determinarne
la temperatura superficiale.
Come funziona in pratica? Attraverso moderni termografi portatili si ricercano
punti caldi anomali sulle principali apparecchiature elettriche. Senza arrestare il
ciclo produttivo aziendale, la perizia termografica individua criticita e componenti
elettrici a rischio o sotto eccessivo sforzo che sviluppano un calore anomalo, verifica il corretto
serraggio di morsettiere e connessioni (un cavo elettrico non correttamente serrato nella
morsettiera puod generare un alto rischio di incendio) e attesta il corretto funzionamento dei
trasformatori di media tensione.
VAMPA ¢ la soluzione termografica, semplice e non invasiva, sviluppata da Repower per
effettuare indagini predittive al fine di evitare guasti e interruzioni produttive. ll rilievo
termografico, effettuato da personale Repower specializzato, € eseguito con regolarita su
apparati elettrici. Lanalisi termografica permette anche di verificare la corretta installazione
di nuovi macchinari e di accedere anche a una riduzione dell’autoliquidazione annuale del
premio INAIL. Il modello OT23 assegna infatti un valore a ogni intervento effettuato in tema di
sicurezza, attribuendo alla termografia meta del punteggio richiesto.

V APPROFONDISCI SU
N repower.com

Il trend prevede una contrazione
continua nel numero di impre-
se italiane, con una scomparsa
delle piccole realta ed invece un
incremento delle medie e grandi

imprese.
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.. EQUELLO DELLA CHIMICA

Come inquadrato da Federchimica,
€ uno dei settori nei quali & piu
alta la competitivita strutturale
allinterno del manifatturiero. Dal

2007 & cresciuto molto I'export, se-

gnando un +36,7%, ed € invece crol-
lato il mercato interno con -27,7%.
Dal punto di vista finanziario, per
via della maggiore dimensione me-
dia delle imprese del settore, le sof-

ferenze bancarie sono al minimo.



https://www.repower.com/it/vampa/
https://www.federchimica.it/industria-chimica-in-cifre/il-volto-della-chimica-in-italia

ATTIVITA MANIFATTURIERE LIMPATTO DELLA CRISI SUL SETTORE

PMI, LA RIPRESA POST COVID

LA COVID-19
HA SPENTO
LINDUSTRIA

Produzione industriale a picco, export
in discesa. La plastica a -27% rispetto al 2019.

on l'arrivo in Europa del co-
Cronavirus nel febbraio di
quest'anno, anche la manifattura
ha dovuto arrendersi e per diverse
settimane ha chiuso la produzio-
ne, fatta eccezione per i comparti
produttivi ritenuti indispensabili,
quali quelli della produzione chi-
mica di base e degli imballaggi in

plastica.

L'EXPORT IN DISCESA

Il crollo della domanda interna-
zionale ha colpito anche il nostro
export, componente particolar-

mente importante dei conti delle

imprese. Nel mese di aprile 2020
il settore della chimica si & fer-
mato a 2,1 miliardi di euro, in calo
del 15% rispetto allo stesso mese
dell'anno precedente. Quello dei
prodotti in gomma e in plastica ha
fatto anche peggio, con un -27%
rispetto a 1,4 miliardi segnato I'an-
no precedente.

| conti con il nostro principale part-
ner commerciale, la Germania,
sono andati leggermente meglio
della media: -12,9% ad aprile per
la chimica e -25% per la gomma e
plastica. E, grazie ad un calo anco-

ra piu consistente delle importa-

zioni, per quest’ultimo la bilancia
commerciale segna un avanzo di
61 milioni di euro, mentre per la
chimica rimane negativa per oltre

240 milioni.

MAI COSI IN BASSO

LA PRODUZIONE INDUSTRIALE
DELLA PLASTICA

L'lstat ha anche comunicato il va-
lore dell'indice destagionalizzato
della produzione industriale di
aprile (dato che misura il volume

dell’'output di un ampio campione

di imprese e la cui base ¢ fissata
ad una cifra convenzionale di 100
nel 2015): nel tracollo dell'indu-
stria (con 60,4 punti contro i 105,5
del gennaio precedente), il settore
chimico scende a “soli” 83,8 (era-
no 102 a gennaio), mentre quello
della gomma-plastica a 45,5 (da
105,4).

Infine, un'analisi di Modefinance
per conto del Sole 24 ORE su un
campione di medie imprese italia-

ne, nella quale si ipotizzava uno
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scenario prudenziale di perdita di
ricavi a fine anno pari al 9,1% (che
era la prima stima del Fondo Mo-
netario Internazionale sull'econo-
mia italiana), ha mostrato come
nella chimica la probabilita di de-
fault media salirebbe a fine anno

da circa il 2,6% al 6,7%, mentre

PUNtuale

nel settore della gomma e della
plastica passerebbe dal 2,8% al
7,2%. Un numero molto alto di im-
prese entrerebbe cosi nella zona
a maggiore criticita per la soprav-
vivenza stessa se non venissero
presi dalle aziende adeguati prov-

vedimenti nei prossimi mesi.

la formula che si adatta ora per ora ai reali
consumi di energia elettrica.

PUNtuale ¢ 1a formula Repower che si adatta
ora per ora ai reali consumi di energia

1

elettrica dell'azienda. Con PUNtuale, un’a-
zienda puo acquistare oggi tutta I'energia

che le serve direttamente sulla Borsa
dell'energia elettrica italiana, mercato
all'ingrosso finora riservato ai soli operatori
del settore energetico. PUNtuale e la prima for-
mula che valorizza I'effettivo consumo orario dell’azienda
secondo il corrispondente andamento del PUN, il Prezzo
Unico dell’Energia dell’energia che si forma in Borsa. La
formula prevede sia I'opzione “punto a capo” - 'opportu-
nita di passare in qualsiasi momento da PUNtuale a nuove
condizioni di fornitura con un‘altra formula attiva - sia il
servizio PUNt'avanti per il monitoraggio del PUN.

v APPROFONDISCI SU
% repower.com


https://www.repower.com/it/energia-elettrica/puntuale/
http://siqual.istat.it/SIQual/visualizza.do?id=0026000&refresh=true&language=IT
http://siqual.istat.it/SIQual/visualizza.do?id=0026000&refresh=true&language=IT
http://siqual.istat.it/SIQual/visualizza.do?id=0026000&refresh=true&language=IT

ATTIVITA MANIFATTURIERE IL FUTURO DEL SETTORE

TECNOLOGIA
E SOSTENIBILITA
PER LA CRESCITA
DI LUNGO PERIODO

La trasformazione digitale dell'impresa é un fattore
strategico per garantire il futuro delle aziende.

| nodo organizzativo legato alla

sicurezza sul lavoro e quello
principale tra le preoccupazioni
delle imprese dopo lo scoppio del-
la pandemia. Assicurare la salute
dei lavoratori e dei clienti diventa
un fattore centrale, ed e difficile
soprattutto con la presenza di
impianti industriali dove la condi-
visione di spazi di lavoro in taluni
casi non permette I'opportuno di-
stanziamento fisico.

Tuttavia, le imprese dei settori

considerati hanno gia alti stan-

dard qualitativi sui temi della
prevenzione e della sicurezza dei
lavoratori nella gestione dei pro-
cessi produttivi. Si tratta dunque
di affrontare maggiori costi
in termini di formazione e per
assicurare una dotazione di di-
spositivi adeguata alle necessita
quotidiane.

Per il futuro, la gestione della si-
curezza deve accoppiarsi con un

uso intelligente della tecnologia,

non solo legata alla riduzione degli
effetti di eventuali eventi dannosi,
ma utile anche per prevenirli: ad
esempio, la termografia applicata
al rischio di incendio, grazie alle
recenti innovazioni tecnologiche,
permette di ridurre fortemente la
probabilita di danni alle linee di
produzione.

Come per diversi settori indu-
striali, le Pmi della chimica e della
plastica possono valutare come

particolarmente propizio il mo-
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mento per implementare piani di
trasformazione digitale dell'im-
presa, sulla scia dei programmi di
Transizione 4.0. In questo senso,
appare sempre piu strategica
I'integrazione tra la fabbrica e
il mercato, cioe facendo in modo
che le piattaforme, i sistemi e le ap-
plicazioni che regolano gli impianti
dialoghino in modo efficace con
quelle presenti (o che devono esse-
re implementate) negli uffici marke-
ting e commerciale. E la crisi, con il
ripensamento del futuro dell'azien-
da nel breve e la sua sostenibilita
nel medio e lungo periodo, puo es-
sere l'occasione per integrare que-
ste parti, come e stato sottolineato

da voci autorevoli del Centro di Ri-

cerca Interuniversitario in Econo-

mia del Territorio (Criet). Purin un

contesto di imprese mediamente
piu grandi, la spinta verso il feno-
meno aggregativo potrebbe per-
mettere una struttura piu solida
e garantire maggiore tranquillita

nell'affrontare gli investimenti e

I'accelerazione del business.

La sostenibilita, infine, diventa
centrale nei settori la cui repu-
tazione non e particolarmente
legata a questi aspetti, anzi.
Molto spesso a torto, ma poco
importa: sempre piu imprese,

straniere e italiane, gia chiedono

certificazioni, bilanci di sosteni-
bilita e dichiarazioni ambientali
per i propri fornitori. Includere
quindi 'attenzione alle temati-
che energetiche e ambientali
potrebbe essere necessario per
garantire ancora maggiore aper-

tura sui mercati internazionali. E
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La gestione della
sicurezza deve
accoppiarsi con

un uso intelligente
della tecnologia

possibile, ad esempio, coniugare
risparmio con sostenibilita grazie
agli strumenti di monitoraggio
(e il relativo efficientamento) dei
consumi di energia, che possono
incidere significativamente sui
costi delle forniture e sull'impatto

ambientale dell'impresa.


https://www.mise.gov.it/index.php/it/transizione40
http://criet.unimib.it/progetto/2654/
http://criet.unimib.it/progetto/2654/
http://criet.unimib.it/progetto/2654/
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L DECALOGO DELLA RIPARTENZA
Consigli per battere la Covid-19 negli affari

01 Garantire la sicurezza
dei lavoratori sara una attivita
fondamentale per la continuita

aziendale.

O 2 I mercato domestico
importa prodotti dall’estero per
un valore all’incirca pari a quello
delle esportazioni, e almeno nel
breve periodo, vi potrebbe essere
una possibilita di inserirsi con un
vantaggio competitivo legato al
territorio in caso di sostituibilita

delle forniture.

O 3 Nei confronti dei propri
partner commerciali all’estero,
diventa centrale la prontezza
con cui si garantiscono le
forniture richieste per mantenere
le posizioni conquistate dalla
crescita dell’export negli anni

precedenti.

O 4 Essere sostenibili ¢ il
paradigma dei prossimi decenni.
Sono dunque richieste azioni
concrete volte alla riduzione
dellimpatto ambientale delle
produzioni, in quanto la catena di
fornitura, soprattutto estera ma
non solo, gia chiede e sempre

di piu chiedera una particolare

attenzione a questi temi.

O 5 Investire in tecnologie
digitali, seguendo il trend di
Industry 4.0 e integrando la
dimensione della fabbrica con
quella commerciale, diventa

un fattore di sviluppo e di
competitivita verso il mercato.
L'innovazione tecnologica ricopre
un ruolo chiave anche in ottica
di riduzione del rischio sul luogo
di lavoro e di ottimizzazione dei

costi energetici.

O 6 Tenere sotto controllo
i propri costi operativi (a
cominciare dalla fornitura di
energia) per evitare shock
derivanti da un perdurare
eccessivo della situazione di

difficolta.
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07 Cogliere le opportunita
agevolative e le offerte,

sia provenienti dal settore
pubblico che dai propri partner
commerciali e fornitori, che
possano aiutare la finanza
d’impresa a rendere piu solidi i

conti.

O 8 Valutare con attenzione
quanto la dimensione d’'impresa
sia corretta nel contesto
competitivo internazionale,

ed eventualmente muoversi
rapidamente per individuare forme
di accordo, alleanze o fusioni, sia
orizzontali (con competitor) che

verticali (integrando la filiera).

O 9 Investire ancora di pit nella
ricerca e sviluppo, anche facendo
ricorso a tutte le opportunita
offerte dal settore pubblico a
seconda delle dimensioni e delle

attivita dell'impresa.

1 O Valutare se con la crisi sono
mancate competenze manageriali
o consulenziali tali da richiedere
l'ingresso in azienda di nuove
figure professionali, quali ad
esempio un o una safety manager

o sustainability manager.
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CONGLUSIONI

Sostenibilita e digitale: negli
otto Focus di questo report, in
modo trasversale rispetto alle
industry analizzate, sono princi-
palmente emerse queste diret-
trici di cambiamento come linee
guida per affrontare il nuovo
scenario di business imposto
dalla Covid-T9.

SOSTENIBILITA

E il megatrend pit importante di
questo e dei prossimi decenni.
Immaginare di superare la crisi
innescata dal coronavirus rifu-
giandosi in un passato nel quale
i temi ambientali venivano igno-
ratinon e una soluzione. Sia per
motivi regolamentari (a causa
della presenza di legislazioni
sempre piu stringenti), ma per-

sino per indifferibili questioni di
marketing. Facciamo 'esempio
dei punti di ricarica per auto
elettriche: questi non sono solo
un modo per soddisfare una
domanda attuale (piccola ma
in forte crescita) da parte di co-
loro che ne guidano una, favo-
rendone quindi l'incoming verso
la propria sede o punto vendita;
sono anche un modo visibile per
dimostrare a tutti che gia da ora
le imprese pongono attenzione
alla sostenibilita, che spesso
coincide con l'innovazione.

DIGITALE

In questi mesi di lockdown gli
italiani, come recentemente
sottolineato da Alessandro Ba-
ricco, hanno finalmente fatto
pace con il digitale. I lavoro da
remoto, smart o meno che sia,

cambiera radicalmente le abitu-

dini di consumo e di vita. Talvol-
ta in modo espresso: i lavoratori
che ne avranno la possibilita
potranno preferire offerte di la-
voro flessibili e non necessaria-
mente legate a una presenza
continuativa in ufficio. Il benefit
che catturera i talenti migliori
potrebbe davvero essere quello
di lasciare autonomia nell'orga-
nizzazione del tempo, dei luoghi
e dei mezzi per raggiungere gli
obiettivi aziendali assegnati. In
soli due mesi molti pregiudizi
dei manager sono in gran parte
caduti, cosi come quellinerzia
che nelle organizzazioni meno
moderne impediva o limitava lo
svolgimento dell’home working.

Pit spesso, tuttavia, il cambia-
mento avviene in modo ine-
spresso. Facciamo degli esem-
pi: quante volte, lavorando da
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casa, pranzeremo comunque al
bar o al ristorante? Quanti abbo-
namenti sottoscritti a servizi di
streaming video cancelleremo
per tornare a frequentare i cine-
ma? Quanti di noi smetteranno
di fare acquisti, anche di pro-
dotti alimentari, tramite ecom-
merce? La ‘nuova normalita” é
tuttora ignota, ma € impensa-
bile che questi mesi non modifi-
chino abitudini, atteggiamenti e
propensioni.

Per le imprese, infine, che sia-
no industriali o di servizi, intro-
durre nuove tecnologie digitali
non solo migliora la produttivita
nel lungo periodo, rendendole
competitive rispetto alla con-
correnza domestica o interna-
zionale, ma permette di ridurre
i costi (attraverso, ad esempio,
soluzioni di efficienza energeti-

ca) e aprirsi a nuove possibilita
commerciali. Per la manifattu-
ra, infine, i piani di Industry 4.0
vanno accompagnati da una
profonda integrazione con gli
strumenti digitali del processo
di marketing: dallacquisizione
di lead al customer care, dalle
politiche commerciali al social
media marketing. Diventare di-
gital data driven é una strada
pressoché obbligata per il suc-
cesso duraturo delle Pmi.
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GLOSSARIO

Presenza geografica:

peso delle imprese considerate
nelle macro-aree territoriali, cal-
colato sul numero degli addetti
complessivo. Elaborazione Uffi-
cio Studi Il Sole 24 ORE su dati
Istat.

Indice di eta degli addetti:
valore sintetico che identifica I'e-
ta relativa dei dipendenti in una
scala che va da 0 (piu giovani)
a 10 (pit anziani) delle imprese
considerate. Elaborazione Uffi-
cio Studi Il Sole 24 ORE su dati
Istat.

Indice della produttivita

del lavoro:

valore sintetico che identifica la
produttivita media delle imprese
del settore considerate, misura-
ta dal rapporto tra il valore della
produzione e le ore di lavoro in
un periodo di tempo. Elaborazio-
ne Ufficio Studi Il Sole 24 ORE su
dati Istat.

Indice di concentrazione

del settore:

valore sintetico che identi-
fica il grado di concentrazione
del settore. E calcolato ripropor-
zionando al fatturato il valore
espresso riportato riferibile ai
sottosettori Ateco 5 cifre. Elabo-
razione Ufficio Studi Il Sole 24
ORE su dati Istat.

Grado di concentrazione

del fatturato:

somma del fatturato delle prime
cinque imprese per ciascun sot-
tosettore Ateco 5 cifre conside-
rato, in percentuale sulla somma
del totale del fatturato. Elabora-
zione Ufficio Studi Il Sole 24 ORE
su dati Istat.

Propensione
all’'esportazione:

rapporto tra somma delle esporta-
zioni e somma del fatturato delle
imprese considerate. Elaborazione
Ufficio Studi Il Sole 24 ORE su dati

Istat. Nota: un valore non riportato
significa che questo indicatore non
e rilevante, a causa delle caratteri-
stiche intrinseche del settore

Numero di imprese:

valore assoluto stimato arroton-
dato del numero imprese 2019
considerate. Elaborazione e sti-
ma Ufficio Studi Il Sole 24 ORE su
dati Istat e Movimprese.

Numero degli addetti:

valore assoluto stimato arroton-
dato del numero degli addetti
2019 relativi alle imprese consi-
derate. Elaborazione e stima Uf-
ficio Studi Il Sole 24 ORE su dati
Istat e Movimprese.

Percentuale di contributo
diretto al Pil:

stima del valore di contributo di-
retto al prodotto interno lordo at-
tribuibile alle imprese considera-
te. Elaborazione e stima Ufficio
Studi Il Sole 24 ORE su dati Istat.

-91-

Nota: il valore non tiene conto
dell'indotto generato e dell'im-
patto piu ampiamente conside-
rato sull’'economia nazionale.

Andamento

del fatturato complessivo:
stima del valore di fatturato
complessivo delle imprese con-
siderate. Elaborazione e stima
Ufficio Studi Il Sole 24 ORE su
dati Istat.

Percentuale di costi

sul valore della produzione:
rapporto tra la somma del totale
dei costi riportati e la somma dei
fatturati riportati delle imprese
considerate. Elaborazione e sti-
ma Ufficio Studi Il Sole 24 ORE
su dati Istat.

Fatturato medio per impresa:
rapporto tra la stima del fattura-
to 2019 e la stima del numero di
imprese 2019 dei totali delle im-
prese considerate. Elaborazione

e stima Ufficio Studi Il Sole 24
ORE su dati Istat e Movimprese.

Margine operativo lordo

per impresa:

stima del margine operativo lor-
do medio, ossia del risultato del-
la gestione operativa, calcolato
come rapporto tra la stima del
margine operativo lordo totale
cumulato e la stima del numero
di imprese totali considerate.
Elaborazione e stima Ufficio Stu-
di Il Sole 24 ORE su dati Istat e
Movimprese.
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NOTE

RETAIL E GDO.

Fanno parte del cluster di sotto-
settori considerati i codici Ate-
co 5 cifre: 45110, 45190, 45201,
45202, 45203, 45204, 45209,
45310, 45320, 45401, 45402,
45403, 47111, 47112, 47113,
47115, 47191, 47192. Laddove
non espressamente indicato nel
testo, i dati riportati sono da in-
tendersi quali elaborazioni e/o
stime dell’Ufficio Ufficio Studi Il
Sole 24 ORE su una pluralita di
fonti, tra le quali Istat, lhs Markit,
Aci, Unrae, Bcg, Statista, Euromo-
nitor, InfoCamere/Movimprese.
Aggiornato al 21/6/2020.

VIAGGI E TURISMO.

Fanno parte del cluster di sotto-
settori considerati i codici Ate-
co 5 cifre: 55100, 55201, 55202,
55300, 93292. Laddove non
espressamente indicato nel te-
sto, i dati riportati sono da inten-
dersi quali elaborazioni e/o stime
dell’Ufficio Ufficio Studi Il Sole 24
ORE su una pluralita di fonti, tra
le quali Istat, Eurostat, Gabetti,
Cerved, Statista, InfoCamere/
Movimprese, Istituto Tagliacarne,
Banca d’ltalia, Wttc, Legambien-

te, Cna, Agenzia Nazionale del Tu-
rismo, The Fool/Gwi. Aggiornato
al 16/06/2020.

RISTORANTI E BAR.

Fanno parte del cluster di sotto-
settori considerati i codici Ate-
co 5 cifre: 56101, 56102, 56103,
56291, 56292, 56300. Laddove
non espressamente indicato nel
testo, i dati riportati sono da in-
tendersi quali elaborazioni e/o
stime dell’Ufficio Ufficio Studi Il
Sole 24 ORE su una pluralita di
fonti, tra le quali Istat, Eurostat,
Fipe, Statista, InfoCamere/Mo-
vimprese, Ismea, JustEat, Wiki-
pedia. Aggiornato al 18/06/2020.

ENOINDUSTRIA.

Fanno parte del cluster di sotto-
settori considerati i codici Ate-
co 5 cifre: 11010, 11021, 11022,
11030, 11040, 11050, 11060. Lad-
dove non espressamente indica-
to nel testo, i dati riportati sono
da intendersi quali elaborazioni
e/o stime dell’Ufficio Ufficio Studi
Il Sole 24 ORE su una pluralita di
fonti, tra le quali Istat, Eurostat,
UNComTrade, Nomisma, Union
Birrai, Winenews, Statista, L'Infor-

matore Agrario, Statista, Wineli-
very, InfoCamere/Movimprese.
Aggiornato al 20/06/2020.

BENESSERE

E CURA DELLA PERSONA.
Fanno parte del cluster di sotto-
settori considerati i codici Ate-
co 5 cifre: 47731, 47732, 47740,
47752, 86101, 86102, 86104,
86901, 87100, 87200, 87300,
87900, 96041, 96042. Laddove
non espressamente indicato nel
testo, i dati riportati sono da in-
tendersi quali elaborazioni e/o
stime dell’Ufficio Ufficio Studi Il
Sole 24 ORE su una pluralita di
fonti, tra le quali Istat, Eurostat,
Ministero della Salute, Refinitiv,
Assosalute, Statista, Crea, Ocse,
Global Wellness Institute, Iqvia,
Istituto Superiore di Sanita. Ag-
giornato al 24/06/2020.

SPETTACOLO E SPORT.

Fanno parte del cluster di sotto-
settori considerati i codici Ateco
5 cifre: 90010, 90020, 90040,
91010, 91020, 91030, 91040,
93111, 93112, 93113, 93119,
93120, 93130, 93191, 93199,
93210, 93291, 93293, 93299.

-92-

Laddove non espressamente in-
dicato nel testo, i dati riportati
sono da intendersi quali elabo-
razioni e/o stime dell’Ufficio Uf-
ficio Studi Il Sole 24 ORE su una
pluralita di fonti, tra le quali Istat,
InfoCamere/Movimprese, Euro-
stat, Coni, Siae, Statista, PtsClas,
FederGolf, Netflix. Aggiornato al
23/06/2020.

MECCANICA E METALLURGIA.
Fanno parte del cluster di sotto-
settori considerati i codici Ate-
co 5 cifre: 24100, 24201, 24202,
24310, 24320, 24330, 24340,
24410, 24420, 24430, 24440,
24450, 24510, 24520, 24530,
24540, 25610, 25620, 28111,
28112, 28120, 28130, 28140,
28151, 28152, 28211, 28212,
28220, 28230, 28240, 28250,
28291, 28292, 28293, 28299,
28309, 28410, 28490, 28910,
28920, 28930, 28941, 28942,
28943, 28950, 28960, 28991,
28992, 28993, 28999, 29200,
29310, 29320. Laddove non
espressamente indicato nel te-
sto, i dati riportati sono da inten-
dersi quali elaborazioni e/o stime
dell'Ufficio Ufficio Studi Il Sole 24

ORE su una pluralita di fonti, tra
le quali Istat, Eurostat, InfoCame-
re/Movimprese, Statista, Anima,
UnComTrade, International Trade
Center, Modefinance, Mise, Criet.
Aggiornato al 19/06/2020.

ATTIVITA MANIFATTURIERE:
plastica, chimica e gomma.
Fanno parte del cluster di sotto-
settori considerati i codici Ate-
co 5 cifre: 20110, 20120, 20130,
20140, 20150, 20160, 20170,
20591, 20592, 20593, 20594,
20595, 20596, 20597, 20599,
20600, 22111, 22112, 22190,
22210, 22220, 22230, 22290.
Laddove non espressamente in-
dicato nel testo, i dati riportati
sono da intendersi quali elabora-
zioni e/o stime dell’Ufficio Ufficio
Studi Il Sole 24 ORE su una plura-
lita di fonti, tra le quali Istat, Eu-
rostat, Statista, UnComTrade, Fe-
derchimica, Modefinance, Mise,
InfoCamere/Movimprese, Criet.
Aggiornato il 24/06/2020.
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https://focuspmi.ilsole24ore.com/enoindustria/
https://focuspmi.ilsole24ore.com/retail-e-gdo/
https://focuspmi.ilsole24ore.com/benessere-e-cura/
https://focuspmi.ilsole24ore.com/ristoranti-e-bar/
https://focuspmi.ilsole24ore.com/spettacolo-e-sport/
https://focuspmi.ilsole24ore.com/meccanica-e-metallurgia/
https://focuspmi.ilsole24ore.com/viaggio-e-turismo/
https://focuspmi.ilsole24ore.com/attivita-manifatturiere/
https://focuspmi.ilsole24ore.com/
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http://www.primopiano.it
http://www.brainclub.it
https://www.repower.com/it/
https://www.facebook.com/RepowerItalia/
https://twitter.com/Repower_Italia
https://www.instagram.com/repower_italia/
https://www.linkedin.com/organization-guest/company/repower-italia?challengeId=AQFYiPWUix1m-AAAAXMJlst5XbcBUcqWodZ2tyKkTduWzEWuMbmPB1XL4Suxmy8G9Y20lgH3J8VKQv3GvYKz5dOFUAtKy6kUXg&submissionId=0f516f23-1195-1d16-7453-476952dfb044
https://www.youtube.com/user/RepowerChannel

