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Salgono i canoni, scendono le quotazioni dell'usato, i clienti scarseggiano: la si- i 
tuazione è decisamente pesante. Ma in un mercato difficile arrivano le soluzio- j 
ni degli operatori del noleggio per supportare le aziende a risolvere le nuove i 

L a crisi economico finanziaria mondiale ha 
letteralmente travolto il mercato dell'auto. 
Qualcuno ha sperato corresse via veloce- 

mente senza lasciare strascichi rilevanti, invece 
non 6 andata proprio cosi. 

peggio è passato, le aziende si guardano attorno 
atterrite e trattengono il respiro sperando in un 
futuro migliore. 
Quali sono state le conceguenze nel mercato del 
noleggio a owero il comparto che 
interessa maggiormente le  imprese italiane? Co- -- 

-. ! me hanno reagito i maggiori operatori del merca- i 

I to? Quali soluzioni hanno escogitato per ridurre al i 
j minimo l'impatto della crisi sui parchi auto dei lo- 

Nonostante sia passato quasi un anno dalle prime ( ro clienti? Abbiamo cercato di fare chiarezza su i 
f avvisaglie, siamo tuttora nel pieno delle conse- ( questo argomento parlando con i quattro player i 
f guenze innescate da questo gigantesco crack fi- i numericamente più significativi del mercato (Lea- i 
i nanziario e, per quanto i media continuino ad af- i sePlan, Leasys e Ald Automotive), per cono- i 
i fermare, supportati dal mondo olitico, che il i scere nel dettaglio come si stanno muovendo. i 
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Leasepfan: manca 
un intervento gweniattua 
Secondo Jaromir Hajek, managing director del 
Gruppo LeasePlan Italia, si sente la mancanza di 
un intervento strutturato da parte delle Istituzio- 
ni: uLo Stato potrebbe fare molto di più: c'è una 
totale mancanza di misure a sostegno del long 
rent  Ci6 è particolarmente negativo dal momento 
che la crisi economica in atto sta colpendo in mo- 
do significativo le aziende italiane, il cui clima di 
fiducia stenta a riprendersi, determinando uno 
stallo nelle scelte d'investimento, specie per gli 
acquisti considerati non core. Il Governo dovrebbe 
al più presto intervenire con soluzioni capaci d'in- 
vertire questa tendenza, come l'introduzione, il 
piu rapidamente possibile, di un provvedimento 
Tremonti-ter a sostegno degli investimenti d'im- 
presa nel settore dei beni strumentali, e anche 
ideando una profonda riforma del trattamento fi- 
scale delle auto aziendali, che in Italia è ancora 
molto restrittivo rispetto agli standard europein. 
Nel panorama attuale, quindi, la domanda volta 
alla crescita dei parchi auto aziendali, è forte- 
mente penalizzata dalla situazione economica. 
Prosegue nella sua analisi Hajek: wLe società stan- 
no riducendo al minimo i nuovi acquisti di veicoli 
e tendono a prorogare i contratti in scadenza per 
beneficiare di canoni di noleggio più convenienti. 
Questa dinamica e peraltro favorita anche daqli 

utili strumenti studiati appositamente per valuta- 
re e contenere i costi delle imprese legati al parco 
auto. Sebbene, dunque, la situazione non sia delle 
migliori, Hajek ha le idee chiare sulle strategie da 
portare avanti il prossimo anno: uNel 2010 lance- 
remo LPGO, un brand completamente dedicato a 
soluzioni per professionisti e per il popolo delle 
partite iva. Poi continueremo a innovare, diffe- 
renziandoci così dai competitor, l'offerta nel seg- 
mento delle grandi flotte, alle quali già sono ri- 
servati diversi prodotti in cantiere. Siamo convinti 
che questo ci consentirà di continuare anche I'an- 
no che verrà nella nostra politica di crescita so- 
stenibile coniugando volumi e profittabilitàn. 

Entra maggiormente nel dettaglio Marco Lischet- 
ti, direttore commerciale e vice-direttore genera- 
le di- wLa crisi ha investito tutt i  in maniera 
indis Ma se c'è un segmento veramente in 
sofferenza è quello dello small business. La media 
impresa, infatti, subisce delle fortissime pressioni, 
alle quali non sempre riesce a tenere testa. La 
conseguenza è quanto mai logica: c'è chi ce la fa 
e chi soccombe. Rimangono a galla solo ed esclu- 
sivamente le aziende sane, cioè quelle che, pur 
travolte da questo uragano finanziario, riescono 
comunque, adottando una politica di conteni- - 

stessi fornitori di noleggio, i quali ottengono an- i 

ch'essi un significativo vantaggio, perché possono 
contenere lo stock di vetture usate, in un anno i 

*Privilegiare una tipologia di macchina 
rispetto a un'akra, alla fine del messa 
può significare un esborso complessivo 
di gran lunga maggiore» 
Mareo Arvat i- , , ,  

1 

che ne registra un forte calo nelle vendite e nelle 
quotazioni. Le difficoltà economiche, inoltre, 
sembrano spingere le aziende a modificare la pro- 
pria car policy: non solo scegliendo modelli di au- 
to di categoria inferiore rispetto a quelli che ave- 
vano in precedenza, ma anche verso modelli dai 
consumi più contenuti e allo stesso tempo più ri- 
spettosi dell'ambienten. LeasePlan, dopo aver lan- 
ciato GreenPlan, il progetto globale dedicato alle 
flotte verdi, a basso impatto ambientale, sta af- 
frontando questa difficile fase del mercato pro- 
ponendo FleetBalance e Saving Accelerator, due 

mento dei costi, a continuare a svolgere il proprio i 
lavoro. E noi, dalla nostra parte, cerchiamo di aiu- i 
tarle fornendo una consulenza sempre più mirata. i 
La gestione di una flotta è, a seconda dei casi, la i 
seconda o terza voce nel conto economico d'im- i 
presa, quindi si può facilmente dedurre che sia 
necessario analizzare a fondo le scelte operate. i 
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Molto spesso è necessario ripensare, quasi ridise- 
gnare, la car policy adattandola ai tempi attuali. 
Anche il fattore prezzo del carburante non è da 
sottovalutare, e decidere di prendere una tipolo- 
gia di macchina rispetto a un'altra, alla fine del 
mese, può significare un esborso complessivo di 
gran lunga maggiore. Tutto questo si traduce, al 
momento del rinnovo del contratto, in una meti- 
colosa e accurata selezione di ogni singola voce. 
Anche l'allungamento della durata del noleggio 
può essere una soluzione da applicare, ma senza 
mai perdere di vista uno dei nostri obiettivi e cioè 
quello di fornire una f lotta efficiente ed eco- 
compatibile. Per l'attenzione all'ambiente è 
sempre stato un punto fondamentale. Il progetto 
Ecopolis lo ha ampiamente dimostraton. 
La contrazione del numero dei contratti di noleg- 

brand (wUsato  certo!^, ndr). Per quanto riguarda, 
invece, i canoni d i  locazione posso confermare 
che continuano a crescere di circa il 10-15%. 
Questo awiene per tre motivi principali: la reale 
spinta inflattiva, l'aumento dei prezzi del nuovo e 
la diminuzione dei valori dell'usato. Le auto, oggi, 
sono un esempio concreto di alta tecnologia, mo- 
tori prestanti in relazione a consumi ed emissioni 
di C02 estremamente ridotti. Tutto questo, però, 
ha un costo che si ripercuote in modo diretto sui 
listinin. 
Difficile fare previsioni per il prossimo anno, ma 
Lischetti ci prova: aSono ottimista, credo che sarà 
un anno di grande ripresa soprattutto per il seg- 
mento delle Pmi su cui peraltro avevamo già pun- 
tato molto. Sono anche certo che chiuderemo il 
2009 in linea con gli obiettivi previsti a budget. I 
primi mesi sono stati positivi, quindi la flotta do- 
vrebbe crescere di un ulteriore 10%n. 

«Il noleggio di auta semi-nuove 
consente di abtmttere i l  canone . 

del 2 0 % ~  

A PJlihkoEaiggli-. uaqs 

!l L .', 
;-@,&a- 
i aiutareild9ant# 
i Anche Fabrizio Ruggiero, genera1 manager di Lea- 

i i sys, guarda al futuro con fiducia usi ricomincerà a 
i crescere, forse solo di qualche punto percentuale, 

f gia non sta perb portando anche a una diminu- j ma sarà pur sempre un incremento. L'importante 
i t ione dd le  dimensioni della f lotta complessiva i sarà riuscire a uscire psicologicamente dalla crisi. 

gestito d a  aUn ridimensionamento del par- Solo a quel punto potremo finalmente dire che 
f co au% - segue Lischetti - c'e effettivamente i l'abbiamo superata. Certo, oggi, abbiamo una 
.i s&@, ma e saprattwtto legato alla scelta di vei- j priorità e cioè quella di aiutare il più possibile il 
i colf di classe inYefeclore rispetto a quelli posseduti j cliente in difficoltii. Rispetto al contesto generale, 
i in precedenza, piuttosto che a una diminuzione i noi di Leasys cerchiamo di trovare degli strumenti 
i del niumero dei veicoli. Ci tengo, però, a sottoli- j specifici e ci muoviamo sostanzialmente su due li- 
i neare che il fenomeno del downsize, rispetto alle : nee principali: da una parte studiando e innovan- 
i previsioni è stato molto pih contenuto. C'è stato, i do il contenuto del prodotto, costruendo così 
j inoltre, un crollo verticale del mercato dell'usato, i nuove e concrete possibilità di risparmio, propo- 
f che ha avuto a asua voltai come conseguenza un i nendo per esempio il noleggio di auto semi-nuove 
i grande impatto sul prieing del noleggio a con un canone ridotto del 20%. Si tratta di vettu- 
: I 'i re comunque a basso impatto ambientale, desti- 
i Il problema del crollo delle quotazioni dell'usato e ! nate a chi percorre molti chilometri. Le formule 
i della pic difficile rivendibilità ha richiesto una j gestionali proposte prevedono, aIlo stesso tempo, 
i nuova strategia commerciale da parte di i la riduzione di alcuni servizi, per contenere ulte- 
i come spiega Lischetti: ula nostra azienda ha cer- riormente il livello del canone. La seconda inizia- 
i cato di lavorare utilizzando vie alternative. Sono i tiva innovativa punta a proporre una soluzione 
i stati creati degli outlet nei quali è possibile trova- creditizia, prevedendo, per chi ha problemi di 
i re macchine di seconda mano garantite. Quindi i flusso di cassa, piani di rientro come per esempio 
I abbiamo realizzato appositamente un logo e un i il rifinanziamento dello scaduto. Ogni azienda è 
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