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NOLEGGIO

dentemente rimangono impor-
tanti le considerazioni legate alla 
fiducia nei confronti del partner, 
soprattutto se già sperimentato in 
passato, e la competitività dei suoi 
prezzi. Tuttavia, rimane ancora 

piuttosto superficiale la conoscen-
za dei meccanismi che sottostanno 
alla gestione del parco macchine, 
che il 47% degli intervistati dichia-
ra di riuscire a percepire, ma che 
per il 40% è tuttora oscuro. 

L’esempio inglese
Allargando lo sguardo al pano-
rama internazionale, per il qua-
driennio 2017/2021 le previsio-
ni della nota società di analisi e 
consulenza Technavio indicano 
un confortante +5,1% in termini 
di CAGR (Compounded Average 
Growth Rate, ovvero  tasso an-
nuo di crescita composto) a livel-
lo mondiale. 
Tra i principali fattori a sostegno 
di questa crescita viene indicato 
il rialzo del mercato delle costru-
zioni e, in particolare, quello delle 
infrastrutture. Laddove il rental è 
già piuttosto consolidato, come in 
Gran Bretagna, le prospettive sono 
ancora più rosee: AMA Research 
prevede che nel 2019 si arriverà a 
quota 5,28 miliardi di euro, il valo-
re più alto dal 2007, anno nel qua-
le si aprì la crisi economica mon-
diale. È dal 2011 che il settore cre-
sce costantemente del 3-4% su ba-
se annua, specialmente per effetto 
degli interventi resisi necessari sul-
la rete autostradale. In particolare, 
nel 2014 c’è stato un exploit del 
+8%, legato alla ripresa del settore 
immobiliare, che in Italia è inve-
ce ancora un po’ timido. Il movi-

mento terra rappresenta il compar-
to più interessante anche al di là 
della Manica, costituendo circa il 
22% del volume d’affari comples-
sivo, immediatamente tallonato 
dall’industria del lift. 

Keith Taylor, direttore di AMA 
Research, conferma la visione po-
sitiva: “A partire dal 2018, tra i sub-
comparti per i quali si prevede una 
crescita ulteriore annoveriamo le in-
frastrutture e l’edilizia”. Il principa-
le punto critico, in un panorama 
decisamente positivo, è ovviamen-
te la “Brexit” con i suoi paventa-
ti scossoni: “Dovremo valutarne le 
conseguenze in termini di fiducia nel 
business e di investimenti, due fatto-
ri che ovviamente incidono sull’indu-
stria delle costruzioni”. ■

        LE MACCHINE PER IL MOVIMENTO TERRA 
E LE PIATTAFORME AEREE SONO DI GRAN LUNGA 
QUELLE MAGGIORMENTE NOLEGGIATE, 
DAVANTI A GRU E PONTEGGI „
“

LA PAROLA AI NOLEGGIATORI/MOLLO 

      MAURO MOLLO
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“Lo scorso dicembre abbiamo 
inaugurato il più grande centro 
di assistenza e logistica in Italia, 
specializzato nella riparazione di 
piattaforme aeree, mezzi per il 
sollevamento, macchine movimento 
terra, macchine e attrezzature edili. 
Nel sito – che sorge ad Alba, in Località 
Vaccheria, viale Artigianato 59, su 
un’area complessiva di 15.000 m²,  
di cui 4.000 m² coperti – opera un 
team altamente qualificato di 80 
professionisti, supportato da tecnologie 
all’avanguardia. L’assistenza tecnica, 
sia in sede che in cantiere, garantisce 
interventi di riparazione rapidi e, in 
caso di necessità, l’utilizzo di pezzi 
di ricambio originali. Il servizio 
di assistenza e manutenzione è 
disponibile sia sulle 3.500 macchine 
disponibili a noleggio che sui mezzi di 
proprietà dei clienti. Il nuovo centro 

è inoltre il cuore pulsante dell’attività 
logistica del Gruppo Mollo: è da 
qui, infatti, che ogni giorno i mezzi 
dell’azienda partono verso i cantieri 
in tutta Italia e all’estero. In generale, 
come nostra caratteristica distintiva, 
c’è il fatto che il cliente, quando arriva 
da noi, trova una offerta completa 
che va dal noleggio alla vendita, ai 
servizi, gestiti direttamente dal nostro 
personale.  
Il tutto integrato in una rete di  
30 strutture posizionate nelle regioni 
più importanti d’Italia. Rispetto al 
futuro siamo sereni: il Gruppo è 
in crescita costante dal 2001, non 
abbiamo mai subito rallentamenti e 
abbiamo avuto una forte accelerazione 
a partire dal 2010. In merito alla 
tendenza del mercato, che favorisce 
la presenza di un numero inferiore di 
player sul mercato ma di dimensioni 
più grosse, credo sia meglio 
confrontarsi con grandi società, 
perché significa condividere gli stessi 
problemi e avere i medesimi obiettivi. 
È difficile confrontarsi con un mercato 
frastagliato fatto di piccole aziende 
familiari che poche volte rispettano 
regole e leggi. Per me non esiste la 
distinzione tra noleggio generalista e 
specializzato: si può essere generalisti 
e allo stesso tempo gestire i singoli 
prodotti con grande professionalità e 
competenza”.


