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Mobilità di lungo raggio

SoluzioneBisogno

Piaggio Piaggio VeicoliVeicoli CommercialiCommerciali -- MissionMission

Offrire soluzioni ai bisogni di mobilità professionale di corto raggio attraverso una gamma 
prodotto caratterizzata da veicoli compatti, maneggevoli, di grande portata ed ecologici.

80 Km

40 Km

> 300 Km

Mobilità intercity

Mobilità Intracity

Veicoli Industriali 
Veicoli Commerciali Pesanti

Mercato di riferimento Piaggio 



3

Presenza Internazionale

Pontedera

Baramati

Singapore

• Algeria
• Angola
• Ghana
• Tunisia

• Costa Rica
• Cuba
• El Salvador
• Honduras
• Mexico
• Nicaragua
• Repubblica Dominicana
• Suriname

• Israele
• Turchia

2 stabilimenti produzione veicoli
1 stabilimento produzione motori
35 mercati di presenza diretta

•2 stabilimenti di produzione veicoli

•35 mercati di presenza diretta

•Oltre 180.000 veicoli prodotti all’anno

•Realtà in forte crescita con fatturato di circa €400 milioni nel 2008, incrementato di oltre il 60% 
rispetto al 2004
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Attenzione allAttenzione all’’EcologiaEcologia

1.300cc Green-Power Metano Euro 4

1.300cc Eco-Power GPL Euro 4

Electric-Power
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Porter Porter –– UnaUna lungalunga tradizionetradizione

19921992: : Piaggio Porter 

Piaggio Porter 
Electric-Power

1995: 

2008: 2008: Piaggio Porter
Eco-Solution

Nuovo Porter

Porter Maxxi

PIAGGIO VEICOLI COMMERCIALI OFFRE IL VEICOLO PORTER ELETTRICO
DAL1995, CON OLTRE 5000 UNITÀ VENDUTE AD OGGI

2009:2009:
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Electric-Power Zero Emission 

Veicolo Commerciale N1

Caratteristiche del ProdottoCaratteristiche del Prodotto

Versioni

Pianale standard e
Pianale lungo

Pianale ribaltabile

Chassis

Furgone Vetrato

Furgone

55 Km/h

CLASSE

MOTORIZZAZIONE

AUTONOMIA

TEMPO DI RICARICA

VELOCITA’ MASSIMA

110 Km con 1 ciclo di ricarica

8 ore standard a 220 V 
2 ore in ciclo rapido a 380 V

POTENZA 10,5 kW a 96V

PORTATA 450Kg (Pianale) – 560Kg (Furgone)

BATTERIE Piombo gel 
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Ideale negli spazi stretti

Ottimo rapporto capacità di carico / spazio totale 

Zero Emissioni, rispetto dell’ambiente, operatività nei giorni di blocco del traffico

Ottimizza il bilancio energetico e ambientale

Veicolo ideale per valorizzare e promuovere il concetto di mobilità sostenibile

VEICOLO COMMERCIALE PER AREE PROTETTE, ZONE PEDONALI E CENTRI STORICI

Punti di ForzaPunti di Forza
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Tipologia di cliente Tipologia di cliente 

Blind

Glass

Pick Up

Chassis

Tipper

Big Deck

20052005

26%

39%

1%

30%

3% 1%
21%

24%

10%

33%

8% 4%

Ripartizione per VersioneRipartizione per Versione

20082008

Il cliente principale è Corporate, pubblico o privato, che acquista un veicolo 

Zero Emission capace di garantire piena mobilità e che è sensibile al concetto 

di mobilità sostenibile
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Impiego flotte presso clientela Impiego flotte presso clientela CorporateCorporate

Nell’Aprile 2009 sono stati consegnati i

primi Porter Piaggio a trazione

elettrica ai Carabinieri di Siracusa per

svolgere attività di pubblica sicurezza

nel Corso del G8 Ambientale

Nell’Aprile 2009 sono stati venduti alla

società spagnola CESPA 30 veicoli

destinati al servizio di nettezza urbana
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Nel 2008 sono stati consegnati 76 Porter

Piaggio a trazione elettrica al Comune di 

Reggio Emilia per svolgere servizi tecnici 

dell’Ente Comunale

Nel 2009 sono stati consegnati alla società

spagnola FCC 80 Porter Piaggio a trazione

elettrica destinati al servizio di nettezza urbana

Impiego flotte presso clientela Impiego flotte presso clientela CorporateCorporate
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PRODOTTO

VENDITAASSISTENZA
Cliente 

Veicolo Elettrico

SOLUZIONI TECNOLOGICHE IN LINEA CON I 
BISOGNI DEL CLIENTE FINALE

VENDITA SPECIALIZZATA, 
STRUMENTI DEDICATI ED 

INIZIATIVE DI PROMOZIONE

SERVIZI DI ASSISTENZA 
DEDICATI

GARANZIA DI FOCALIZZAZIONE E CONTINUITÀ

Fattori Critici di SuccessoFattori Critici di Successo

BRAND
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Fattori Critici di Successo: Prodotto Fattori Critici di Successo: Prodotto 

Driver di scelta del cliente

GESTIONE

•Ciclo di vita delle batterie

•Ricarica (Flessibilità/Tempi)

PRESTAZIONI

•Velocità

•Autonomia 

Cliente di OGGI

PREZZO 

MINORI EMISSIONI E MOBILITA’ TOTALE

Veicolo Non 
Elettrico

Veicolo  
Elettrico

FUNZIONALITA’

•Capacità di carico 
CLIENTELA DI 

NICCHIA, DISPOSTA A 
PAGARE UN PREMIUM 

PRICE PER AMBIENTE E 
MOBILITA’

Identificare soluzioni tecnologiche che consentano di soddisfare i bisogni del cliente finale

NA

NA
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Fattori Critici di Successo: Prodotto Fattori Critici di Successo: Prodotto 

Driver di scelta del cliente

GESTIONE

•Ciclo di vita delle batterie

•Ricarica (Flessibilità/Tempi)

PRESTAZIONI

•Velocità

•Autonomia 

Cliente di OGGI 
del Veicolo 
Elettrico

PREZZO 

MINORI EMISSIONI E MOBILITA’ TOTALE

FUNZIONALITA’

•Capacità di carico 

Attuale 
evoluzione delle 
tecnologie delle 

Batterie
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Fattori Critici di Successo: ProdottoFattori Critici di Successo: Prodotto

Il passaggio da una clientela di nicchia a una clientela allargata, anche privata, 

richiede importanti interventi sulle tecnologie e i relativi costi

• Tecnologie che consentano 

-Performance in linea con quelle delle motorizzazioni tradizionali

-Tempi di ricarica veloci delle batterie

-Sicurezza di gestione

• Fornitori in grado di offrire

-Sistemi completi 

-Soluzioni standardizzate a costi più contenuti rispetto a quelli attuali

-Flessibilità nel seguire le evoluzioni tecnologiche 

• Politiche di

-Promozione della Mobilità Sostenibile

-Incentivo ai Veicoli Elettrici
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Fattori Critici di Successo: VenditaFattori Critici di Successo: Vendita

• COMPETENZE 

NELLA VENDITA

Raggiungere il cliente finale attraverso una rete di vendita specializzata

• PROMOZIONE

• FORMULE ALTERNATIVE 

DI ACQUISTO

Fornire ai rivenditori una formazione specifica sui veicoli elettrici che 

consenta di trasferire al cliente finale, valorizzandoli, tutti i contenuti del 

prodotto

Identificare le migliori Iniziative di promozione del prodotto in un contesto 

di mobilità sostenibile, sfruttando al meglio anche il vantaggio offerto 

dall’attuale politica di incentivi statali 

Promuovere modalità di acquisto quali Leasing e Noleggio, che consentano 

una riduzione dell’esposizione
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Fattori Critici di Successo: AssistenzaFattori Critici di Successo: Assistenza

Garantire un capillare e competente servizio di assistenza

• RETE DI 

ASSISTENZA 

• FORMAZIONE 

“MECCATRONICA”

•Formazione di una rete specializzata capace di educare al corretto utilizzo del 

prodotto e garantire assistenza. In particolare:

- GESTIONE MODALITA’ USO E RICARICA BATTERIE

- UTILIZZO SISTEMI DI DIAGNOSI 

- INTERVENTI SPECIFICI:

Software/Interfaccia elettrica

Componente hardware (Motore elettrico)

•Copertura capillare assicurata dalla presenza sul territorio della Rete del Gruppo 

Piaggio

•Focalizzazzione sulle aree di maggior concentrazione demografica e di diffusione di 

veicoli elettrici Piaggio

•Investimenti da parte dei Dealers in attrezzature specifiche
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Prospettive di sviluppo dei veicoli elettriciProspettive di sviluppo dei veicoli elettrici

SEGMENTO AD ELEVATO POTENZIALE DI CRESCITA 

• Crescente attenzione alle tematiche ambientali

• Blocchi al traffico

• Necessità di ottimizzare il bilancio energetico
ed ambientale

• Creazione di infrastrutture dedicate 
Londra: 

£10 
Stoccolma: 

€6.5
Milano:

€10
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2009 Prossimi Passi

Porter Electric Power Evolution

Ottimizzazione

del Powertrain

Batterie al Litio

Peso

Payload 

Durata

Motore AC

Performance 

Consumo Energia
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VELOCITÀ MASSIMA: 50 km/h

AUTONOMIA: 80 km

RICARICA: 3 Ore

Applicazione della tecnologia piApplicazione della tecnologia piùù avanzata avanzata 

MOTORE ELETTRICO AC

BATTERIE AL LITIO

Nel 2009 sarà lanciata un’edizione limitata dell’Ape Calessino elettrico, in occasione
del 60° anniversario di Ape



20

Piaggio Veicoli Commerciali intende

mantenere un costante focus su

iniziative e prodotti ecologici per 

continuare ad offrire le migliori

soluzioni per la mobilità intracity


