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Noleggio a [T Aumentando la durata si risparmia fino al 20%

Latendenza emergente
contratti finoa48 mesi

www.ecostampa.it

s «Il comparto del noleggio
a [T 3% ~ dichiara Ro-
berto Lucchini, presidente di
Aniasa, associazione nazionale
industria dell’autonoleggio e
servizi automobilistici ~ ha sof-
ferto del clima di incertezza
economica». I dati sul 2009 re-
gistrano un calo delle immatri-
colazioni verticale, vicino alle
8omila unita, con un’incidenza
sul mercato dell’auto scesa dal
16% all'u%: la stessa quota di
dieci anni fa.

Continua Lucchini: «Larea-
zione alla crisi da parte delle
aziende di noleggio a|iNguRE
pa(una flotta di 53om11a vei-
coli in Jtalia, ndr) & stata sem-
plice ma efficace: ribadire e raf-
forzare ancora di pili la valen-
zadisaving dei servizi dinoleg-
gio, che garantisce risparmi
sui costi di gestione del parco
auto compresi tra il 15% e il
20% rispetto alle altre modali-
tadiusodeiveicoli». In questo
scenario, «le Gomila aziende
clienti hanno a loro volta con-
fermato I'apprezzamento per
il noleggio».

Negli ultimi anni l'autonoleg-

gio a si & forte-
mente sviluppato inItalia,come
una delle soluzioni pilt conve-
nienti per le auto aziendali. Con
questa formula la societa di no-
leggio acquistail veicolo delmo-
dello.scelto dal cliente, a cui lo
mette adisposizioneeloritiraal
términe del contratto, che gene-
ralmente hauna duratacompre-
satrauno e tre anni. Ma il servi-
zjo non siferma qui.

Lalogica ¢ quelladi trasferire
alla- societd di noleggio ogni
adempimento ed ogni proble-
ma relativo all’amministrazio-
ne e alla gestione delle auto, a
fronte diun canone mensile pre-
fissato. Cosi la societa di noleg-
gio provvede al pagamento del
bollo, dell’assicurazione, della
manutenzione e delle riparazio-
nidel veicolo.

I vantaggi per il cliente sono
notevoli e questo spiega il suc-
cesso della formula. Innanzitut-
to non vi ¢ 'immobilizzo finan-
ziario per I'acquisto dei veicoli,
perché si paga soltanto un cano-
nemensile; poisi eliminaillavo-

ROBERTO LUCCHINI
presidente Aniasa

I cliend si orientano

verso modelli

pitt piccoli, con ridotti

costi di gestione

ro amministrativo e gestionale
che ruota intorno al parco auto.
Restaacaricodel cliente soltan-
to il costo del carburante. La
maggior parte delle societa di
noleggio offre pero la fuel card,
una carta di credito che consen-
te di fare rifornimento senza
esborso di contante presso di-
stributori convenzionati e di ri-
cevere una fattura a fine mese.

A conti fatti, il costo che so-
stieneil cliente, come tuttii con-
fronti dimostrano, & inferiore a
quello che si avrebbe detenen-
do l'auto in proprieta e gesten-
doladirettamente.

Questo perché le societa di
noleggio acquistano e gestisco-
no ogni anno decine di migliaia
diautoveicolieriesconoad ave-
re forti sconti sia sull’acquisto
delle auto che su quello di beni
e servizi collegati. -

«I1 2010 - spiega Lucchini - si

¢ aperto con profondi cambia-
menti nell'offerta dei veicoli: la
durata media € passata da 36 a
42-48 mesi; inoltre continua la
tendenza verso veicoli di mino-

ridimensioni e costi e verso una
rimodulazione delle prestazio-
ni richieste unitamente ad una
crescente attenzione versoi vei-
coli a basso impatto ambienta-
le». Non solo. Fino ad oggi il no-
leggio a ha inte-
ressato soltanto le flotte azien-
dali, cio¢ i parchi delle societa
che utilizzano almeno 10 auto,
ma il sistema & conveniente an-
che per gli operatori pilt piccoli,
compresi i commercianti, i pro-
fessionisti, gli agenti e i rappre-
sentanti. «Piccole imprese e pro-
fessionisti - conferma Carlo Ba-
sadonna, direttore marketing &
communication di I Italia,
societa di noleggio a
del gruppo bancario Bnp
Paribas ~ sono oggi target molto
interessanti per il noleggio afiTY
EeEEnnE Per questo offriamo
servizi e offerte ad hoc per le lo-
ro esigenze di mobilita, metten-
do a disposizione anche specifi-
cheiniziative sul web ed intensi-
ficandolanostravicinanza com-
merciale attraverso un canale di
venditaindiretto sulterritorio».
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Operatori. Senza gli incentivi all’acquisto salira la domanda di leasing e noleggio

Elettriche, usato e servizi
Tre assi per laripartenza

PAGINAACURADI

Francesco Paravati

s Fatturato in leggera cresci-
ta per le aziende di noleggio a
nonostante sia-
no diminuiti gli ordini. A ben
guardare pero per laprimavolta
dalla sua diffusione in Italia, la
crescita delle flotte si & fermata
eleimmatricolazionisono dimi-
nuite. Nonostante ’anno nero
per lindustria dell’auto, e so-
prattutto la crisi del mercato
dell’'usato,le quattro aziende lea-

der di settore vedono il peggio-

ormai passato e puntanc a un
2010inleggeraripresa.
multinazionale che fa
parte del gruppo finanziario
Bnp Paribas, ha chiuso il 2009
con un parco flotte cresciuto di
25mila auto, 6mila in meno
dell’aumento registrato del
2008, e una crescita del 93,5%
dei contratti prolungati. « Abbia-
mo limitato le perdite di un an-
no che sarebbe ‘potuto andare
peggio, grazie a prodottiinnova-
tivi come l'assistenza dei nostri
meccanici per i privati che han-
no acquistato il nostro usato»,
spiega Paolo Ghinolfi, ammini-
stratore delegato di E¥SE che
aggiunge: «Abbiamo ricomin-
ciato a vendere auto all’estero,
in quei mercati che, anche per
mancanza diincentivi, assicura-
vano piu garanzie di vendita, co-
me Portogallo e Russia».
Proprio grazie alla catena dei
suoi outlet, inaugurata a marzo
2009, ¢ al potenziamento dei ca-
nali gia esistenti, ENQ# ha visto
crescere le vendite di usato, in
volume, di circa il 4% rispetto al
2008, in controtendenza con la
flessione complessiva del mer-
cato delle auto usate, che & arre-
trato del10,5% (fonte Aniasa).
Peril2010ilre-marketing del-
le flotte rientrate diventa anco-
ra pit1 strategico, ma XS pun-
ta anche sui nuovi contratti:
«Crediamo nellaforzadelnoleg-

Ritaglio

gio a [BIgs [ISsimied tanto che

abbiamo fissato degli obiettivi
di crescita a due cifrex». Ghinolfi
annuncia la prima vera novita
dell’anno: «I nuovi modelli elet-
trici costano troppo masono in-
dispensabili e sposano perfetta-
mente lanostrapolicy ecososte-
nibile: pagare un canone mensi-
le fisso potrebbe aiutare la diffu-
sione dei veicoli a emissioni ze-
roanche traiprivati».

Il prolungamento dei contrat-
ti & stato molto diffuso, ma non
per Leasys, azienda di noleggio

LN ANNO DIFFICILE

Nel 2009l fatturato
delle aziende del settore
& cresciuto leggermente
ma risultano in flessione
ordini e immatricolazioni

a [Ty rssentee del gruppo Fiat
chenel2009hafatturato 760 mi-
lioni di euro assieme alla "cugi-
na" Savarent, e ha immatricola-
tossmilaautonuove. «Ilfattura-
to & cresciuto di qualche milio-
nedieurorispetto al 2008-spie-
ga Fabrizio Ruggiero, general
‘manager Leasys e responsabile
long term rental di Fga Capital -
ma, cosa pill importante per noi
chesiamo direttamente collega-
ti ad un costruttore automobili-
stico, sonocresciute ancheleac-
quisizioni di nuovi clienti».

Sul prolungamento dei con-
tratti Ruggiero precisa: «Non
abbiamo fattole campagne mas-
sive per la proroga dei contratti
in essere, su cui invece hanno
puntato molti concorrenti e ab-
biamo studiato - continua - dei
prodotti innovativi sostitutivi,
che sono stati molto apprezza-
ti». Il 2010 sara ancora un anno
interlocutorio: «Non ciaspettia-
mo certo i tassidicrescitaa due
cifre a cui eravamo abituati -

stampa ad uso esclusivo

spiega il manager del gruppo
Fiat -~ maunalentae inesorabile
ripresa del mercato, che avra
un’accelerazione verso la fine
dell’anno». Il noleggio del "qua-
si nuovo", la maggiore novita
lanciata nel corso del 2009, ha
portato oltre mille contrattinuo-
vi, veicoli con massimo 18 mesi
di vita e 4smila km a cui vengo-
noripristinati pneumatici e car-
rozzeriaconunrisparmiosul ca-
none che vadal 20 al 25 per cen-
to. «L’idea € piaciuta molto aar-
tigiani e i liberi professionisti: i
veicoliadisposizione - assicura-
no da Leasys - si sono presto
esauriti». Oltre alle partite Iva
I'obiettivo ora & puntare sui
clienti delleasing.

Anno strano, il 2009, anche
per un’altra multinazionale lea-
der di mercato come Ald Auto-
motive Italia: il 209% degli ordini
ha riguardato prolungamenti
dei contratti in essere. Laurent
Saucié, amministratore delega-
to,spiega: «Le proroghe deicon-
tratti sono state uno strumento
necessario, per dimostrare lano-
stra vicinanza ai clienti in diffi-
colta». Non solo proroghe: in
molticasisiéresonecessarioan-
che il down sizing dei modelli e

" larinunciaad alcuniservizirite-

nuti superflui dai clienti. «Noi
siamo direttamente legati alla
forzalavoro, quando le aziende
riducono il personale riducono
anche le flotte, ma il 2010 do-
vrebbe portare i primi segnali
positivi in cui riprenderanno le
assunzioni e anche gli ordini»,
assicura Saucie.

Anche Ald punta su una mag-
giore capillarita dei canali di
vendita. «In particolare grazie
ai concessionari di importanti
case automobilistiche che han-
noimparato anonvedercicome
concorrenti ma come partner.
Questi canali per noi sono im-
portanti, per lacapacita diattrar-
re piccole e medie aziende a cui

del destinatario, non

proporreilnoleggio come alter-
nativa all’acquisto» spiega Sau-
cié. Oggilarete Ald conta6so de-
aler captive, 150 procacciatori,
40 agenti e 150 agenzie apparte-
nenti a societa finanziarie.

Crisi evitata anche da Lease
Planltalia, che forte diunaflotta
di gomila veicoli e un portafo-
glio di1omila clienti ha chiuso il
2009 con 700 milioni di euro di
fatturato. Jaromir Hijek, mana-
ging director del gruppo che
comprende anche una societa
specificaperlavendita dell'usa-
to, la CarNext, & pronto a sele-

zionare nel 2010 le richieste di.

prolungamento dei contratti.
«Dobbiamo evitare - spiega Ja-
romir Hajek - di sobbarcarci il
costo della svalutazione del-
l'usato: le auto rientrano oggi in
unmercato sovrastimato, rispet-
to'a quando erano stati fissati i
valori residui». .
Lease Plan ¢ riuscita avende-
re poco meno delle solite 25mi-
laautousate anche nel 2009, ma
come tutti hasofferto lacampa-
gna governativa sugli incentivi
per il nuovo. «Vista 'assenza
degli incentivi, nel 2010 siamo
pronti a intensificare la vendita
aprivati, che ciconsente margi-
ni maggiori», spiegal’ad di Lea-
se Plan, che annuncia la prossi-

-ma apertura di uno show room

a Roma per auto "seminuove",
dopo il successo dell’outlet di
lusso aperto a pochi passi dal
Duomo di Milano, che fino ad
oggi ha venduto 30-35 auto al
mese. Ma secondo Jaromir
Hajek & ancora presto per ritor-
nare agli antichi fasti: «Secon-
do le nostre previsioni - spiega
- il 2010 sara simile al 2009: noi
punteremo soprattutto su una
maggiore vicinanza, anche fisi-
ca, al cliente, che otterremo
moltiplicando i canali distribu-
tivi e rendendo gli attuali con-
tratti pit flessibili».
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PAOLO GHINOLFI JAROMIR HAJEK
Amministratore delegato e Managing director -
direttore generale di del gruppo LeasePlan Italia
Dal 2010 offriremo  Vista lassenza
lassistenza deinostri  degli aiuti statali
meccanici peri privati - ¢i aspettiamo
che acquistano l'usato - Parrivo di nuovi clienti
LAURENT SAUCIE FABRIZIO RUGGIERO
Amministratore delegato General manager Leasys e responsabile
di Ald Automotive Italia longterm rental di Fga Capital
Prorogando  Lideadinolegyiare
icontrattiabbiamo il «quasi nuovo»
aiutato clienti ¢ piaciuta ad artigiani
in difficolta per la crisi e liberi professionisti |
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