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Usato. Cambiano le strategie dei noleggiatori per smaltire le scorte di veicoli non riscattati

Boom di outlet e vendite digitali

Le vetture che rientrano dalle flotte ora sono esposte nelle vetrine dei centri storici

www.ecostampa.it

Francesco Paravati

La vendita di auto usate
che rientrano dalle flotte a fine
contratto costituisce per le
compagnie di autonoleggio il
costo di produzione primario.
Proprio per questomotivoil va-
loreresiduo cheil veicolo man-
tiene sul mercato dell'usato il
fattore determinante del costo
delcanone.

In questa fase di contrazione
economico-finanziariagenera-
lizzata il rinnovo gli incentivia

sostegno dell’auto, previsti per
I'acquisto diretto e il leasing
(manonperilnoleggio), metto-
no in crisi quella parte rilevan-
te del business del noleggio a
che ¢larivendi-
ta dei veicoli usati, contribuen-
doindirettamente anche all’au-
mento del canone di noleggio.
Per questo motivo e per fron-
teggiarelacrisile aziende inve-
stono. molto nellidentificare
nuove strategie che possanoas-
sicurare un’alta rotazione del
parco usato. I veicoli a noleg-
gio ritornano dalle flotte con
una vita media di 36 mesi con
una forte componente di veico-
lialtamente ecologici (Furo 4 e
prossimamente Euro 5).
Questo fa dell’'usato del no-
leggio un prodotto altamente
competitivo e appetibile sia
per grossisti e commercianti
che per privati. Inoltre si tratta
diunusatolacuivita é stata mo-
nitorata durante Ia sua circola-
zione sustrada, conun chilome-
traggio dichiarato e conle ope-
razioni di manutenzione in re-
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per l'acquisto del nuovo
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+inalto i canoni di noleggio

MULTICANALITA
Aprire negozi e siti
| die-commerce & oggi
! indispensabile
per vendere le aulo
entro un mese dal rientro

gola, caratteristiche che con-
sentono di distribuirlo attraver-
so piit canali. Se in principio
eranoidriveril principale cana-
le di distribuzione, ovvero i
conducenti dellemacchine che
afine contratto accettano dite-
nerle a prezzo scontato (del 10
020% rispetto ai privati) per sé
o familiari o conoscenti, negli
ultimi annj si & assistito a una
moltiplicazione deicanali.

Dai driver, che continuano a
rimanere un canale privilegia-
to, si & viavia passatiarivolger-
sidirettamente agli automobili-
sti privati, scavalcando la me-
diazione di commercianti d’an-
to e concessionari. Cid & avve-
nuto in principio tramite inter-
net con ¢ui tutte le case di no-
leggio hanno messo online il
proprio magazzino, con tanto
di descrizione fotografica e vi-
tadel veicolo. Dopo aver testa-
tosuinternet la risposta positi-
va del mercato, i noleggiatori
hanno cominciato a organizza-
re i punti vendita, aprendo al
pubblico i magazzini. Ancora
oggl la multicanalitd rimane
una prerogativa indispensabi-
le per aziende che devono gesti-
reilrientro dimigliaia diveico-
li ogni anno e che puntano a
smaltirlientrounmese, per evi-
tare il deprezzamento e I'au-
mento deicosti digestione. Ma
I'apertura dei punti vendita
aziendaliha ajutato moltiarag-
giungere questi obiettivi, af-
fiancando al "core business”
del noleggio uno parallelo, FNG
per esempio, ha aperto 12
outletin tuttoil territorioitalia-
noin cui si propone di vendere

20mila veicoli all’anno. «Vo-
gliamo rispondere alla crisidel
mercato auto con un servizio
che va incontro alle esigenze
degliitaliani- spiega Paolo Ghi-
nolfi, amministratore delegato
di -, Con i nostri outlet,
riducendolafiliera commercia-
le e rivolgendoci direttamente
agli acquirenti, possiamo offri-
remaggiore convenienzas.
Sul sito www.arvalusato.it
sitrovalavetrina dell'usatoE:N&
fAlcon 'indicazione degli out-
let e delle offerte in primo pia-
no. Ancora pili estremo nella
sua vicinanza all’automobili-
sta & il posizionamento di Lea-
sePlan che dopo aver fondato
la societid autonoma CarNext
per la rivendita del proprio
usato ha aperto una boutique
dell’'usato in centro a Milano.
Alle spalle di piazza Duomo,
cinque vetrine e 200 mgq ele-
gantemente allestiti espongo-
no il meglio dell’'usato selezio-
nato, conlapossibilitadiavere
un contatto diretto coivendito-
ri e di vedere tramite le posta-
zioniinternet il resto delloffer-
taCarNext. Il neo amministra-
tore delegato di LeasePlan,
Paustraliano Gavin Eagle, é
pronto ad aprire altri outlet
nei centri storici di altre cittd
italiane. « Anche se &éun’opera-
zione partita pochi mesifairi-
sultati e I'interesse dimostrato
sono molto incoraggianti tan-
to che stiamo per aprire un
punto vendita simile anche a
Roma - spiega Eagle — e i mag-
giori costi di gestione sono
compensati dall'incremento
delle vendite dovute anche al
successo di altre iniziativew. E

mentre il mondo del noleggio
chiedeagran voce diincentiva-
re anche l'acquisto dell'usato
"ecologico" LeasePlan hadeci-
sodifare dasolaenon far paga-
re il passaggio di proprieta a
chi rottama una Euro O o una
Euro1e acquista un’auto usata
Euro 4 tramite il circuito inter-
net CarNext, sia su carnext.it
che negli outlet, «L’usato rap-
presenta sicuramente il vero
fattore critico di successo -
spiegano da Ald automotive -
Nel 2008 e nostre vendite han-
no, infatti, superatoizo.ooovei-
coli {+ 15% rispetto al 2007,
ndr), grazie alla moltiplicazio-
ne dei nostri canali di venditax.
L’approccio & multicanale pre-
vede due showroom Ald auto-
motive a Milano e uno a Roma,
una rete decentrata di partner,
ingrado di coprire tutto il terri-
torio nazionale e le aste fisiche
e telematiche, a cui possono
partecipare anche via internet
sia commercianti che privatidi
ogni parte d’Europa sul sifo
www.aldautomotive itche con-
sente anche di cercare l'auto
prescelta e calcolarne formule
difinanziamento.

Anche perinternet tramite il
sito carbox passa la politica di
vendita dell'usato di Ge, che
propone finanziamenti e una
vera e propria trasposizione
virtuale del veicolo tramite fo-
to e dati. Leasys invece societa
del gruppo Fiat per smaltire, an-
che se temporaneamente, il
rientro delle flotte si & inventa-
ta il noleggio low cost (si veda
articolo a destra), che consen-
tedirisparmjare fino al 209 sul
canone di noleggio.
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L’acquisto di un’auto ex aziendale

Il fatturato della vendita di veicoli usati nel 2008 & stato paria 7 miliardi di euro.

s

L'outlet di CarNext (LeasePlan) alle
spaile di Piazza del Duomao, a Milano

Sono veicoli la cui vita su strada é stata monitorata, per PERCHE Puravendo goduto di una manutenzione puntuale sono

NO

cuiassicurano lacertezza del chilometraggioela
puntualitd della manutenzione. Spesso {a garanzia
annuale pbbligatoria é raddoppiata dalle aziende, e si
tratta di un usato certificato e garantito. Sono modelli

veicoli che hanno fatto tanti chilometrial giorno,ad °
esempio nel caso dei rappresentanti oltre la media
nazionale dei30mila km/anno. Il prolungamento degli
attuali contrattia 24 0 36 mesi fa prevedere larrivo di
nuoviaccessoriati di motti optional diultima, o modelli piti datati ma & consigliabile acquistare quelli
penultima, generazione, e le parti soggette a logorio B rientrati dopo 12 016 mesidi vita. Costanc leggermente
vengono spesso rinnovate al momento della vendita. ~ dipid,ancheacausadei maggiori vantaggi.
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