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Il mercato dell’usato & un business
la qualita delle auto attraei clienti

Garantisce oltre il 27 per cento del fatturato complessivo e fa segnare continui incrementi. | principali acquirenti

merciali. D’altronde il contatto diret- sa, anche perché il mercato & molto
MASSIMILIANO DIPACE to con questi operatori ¢i consente di competitivo, e non & guindi un caso
R acquisire Interessanti segnali dal che Lease Plan abbia creato una so-
ctivit di vendita dei .""'l'f mercato, ed offrire un servizio perso- cieta ad hoc, la Camext, per gestire

I Y attivita di vendita dei veicoli 137,510 dando informazioni anche questo business, che avviene

usati, nota come remarke- : A cdl
ting, ha un ruolo importante ;}llgier[rllta;c&hségdcil::»saramo ProsSt inparte sul web conil sitocar-
nel business dell’autonoleggio. Se- p next. it. «Il cliente che com-

condo ilrapporto di Aniasa sui dati di Pindiversificato il sistemadiven- pr, un’auto usata non ¢ piu,
mercato del 2008, essa rappresenta dita di Ald Automotive, come segna- come si & portati a pensare,
oltre il 27% del fatturato complessi- la P‘z’asqpal.e Martorano, direttore re- ypa persona con una minore
vo (680 milioni di eurosuuntotaledi  747<ering: «La vendita per fatialiva  capaciti di spesa— dichiara

Tioed: : y g privata a1 rivenditori italiani ci con- F Itolini, di .
2,5 miliardi di euro), ed & sensibil- P : ranco Oltoliny, direttore ge

> : . 2 5007 sente di dismettere solo il 50% delle i
mente in crescita, visto che tra il pri- . ’ ‘ nerale di Carnext — ma un
mo semestre 2008 e lo stesso periodo  25milaauto che vendiamo ognianno. consumatore attento ¢ consa-
dell’anno precedente il ricavato dalla  Un 10% viene cedutoai drivers, ossia pevolechel’autoche provienedalno-
cessionediautousate ¢ aumentatode]  agliutentidelleautonoleggiate,edun leggio presenta vantaggi competitivi
25%. «L’incremento — spie au- altro 10%aterzi, coniqualientriamo quali-la qualithd del mezzo, essendo
piega Mau- ¢ q :

rizio Ceci, vicepresidente del settore 11 contatto anche tramite sliowroon], stato sempre manutenzionato e con-
noleggio adi Anjasa— mentreun 5%, cheriguarda auto sini- trollato, la durata della garanzia,
¢ dovuto in parte al trend di crescita Strate, viene ceduto attraverso appo- Spesso di 24 mesi, ed il prezzo conte-
dell’autonoleggio, e in parte allacon-  Siti portali web. La parte rimanente ¢ nuto, che consente a parita di budget,
sapevolezza degli acquirenti che le venduta ad operatori esteri, attraver- 1’acquisto di una vettura di classe su-
vetture che provengono dal noleggio s aste, fra cui quella di Vienna, dove perjore. E* proprio su questi fattori

sono di ottima qualita». vengono acquirenti da tutta Europa, che si gioca la competizione. D’al-
Secondo 1 dati Aniasa la vendita pr disposti degh 1taliani a tronde, se 1a nostra offerta non fosse
delle auto impiegate nel noleggio comprare auto ad alto chilo- competitiva non riusciremmeo a ven-
passa attraverso i metraggio,tantochepernoié dere 35mila auto I’anno con una me-

commercianti di au- conveniente portare le vettu- dia di 35 giorni ad auto».
to (63%delle vendi- re fino a lin. Leasys invece Una competizione che si sta facen-
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della vendita diretta auto, come puntualizza Do- esteri stiamo registrando un calo dei
ai privati (27%), menico Lup, responsabile di 40% delle vendite — riconosce Mar-

torano di Ald Automotive—edanche
in Italia, dove la contrazione € mino-
re, stiamo constatando una maggiore
durata del periodo di vendita, che &

avendo quelio dei
concessionari un
ruolo marginale
(10%). «Per vende-

marketing e comunicazione:
«Le auto con meno di 2 anni e 40-
50mila km e non danneggiate vengo-

. no offerte ai privati, che possono vi- iR S VT S
retante auto N Poco  cativoare ngl nostTo sitg clickar. jt, Passata da35a45 giorni». Un’attivita
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- . » - s " .
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sttano Paolini, direttore remarketing .. . . . ; ma anche perilrischio che ilprezzodi
di X — non possiamo che punta- %;;?ggg%‘zge glgl!fpel?ai?n ng.eslggé vendita sia inferiore a quello preven-
re sui 400-500 rivenditori di auto usa- - 1€l s1to clickar. iz, tivato, come precisa Lup di Leasys:
te che si sono registrati sul nostro si- Urano un giorno. Da febbraio 2008 pe qyesto motivo si tende ad utiliz-

: : vi saranno aste anche per lotti di mac- : : P
to, ¢ che sono poi contattati dal nostro : : zare, in caso di grandi lotti, la formu-
ufficio vendite, che ne verifica ’affi- chine». : ia “Buy Back”, ossia la restituzione
dabilita prima di fare proposte com- __insommavenderelemacchineusa- 4. o7 all*azienda automobilisti-

te nel noleggio & un’attivita comples- ca alla fine del noleggio»
giow.

Ma la crisi
economica
ralienta
le vendite
soprattutto
all’estero

Ritaglio stampa ad wuso esclusivo del destinatario, non riproducibile.

www.ecostampa.it

090304




AFFARI‘-FINANZA

Settimanale Data

08-12-2008
Pagina 61
Foglio 2 f 2

tvertici

L'usato,
business
sempre piu
emergente;
nelle foto
piccolea
sinistrailneo
presidente
Aniasa,
Roberto
Lucchinie,a
destra, Pietro
Teofilatto,
direttore
Aniasa

Ritaglio

stampa

ad uso esclusivo

del

destinatario,

non

riproducibile.

www.ecostampa.it

090304




