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Assicurazioni pili salate per tutelarsi contro i falsi incidenti

Ma i «furbetti» costano cari

mws I1vero problemadell’auto-
noleggio, in questo 2010 di ri-
presa del rent-a-car e di rifles-
S Blungojtermine [SUNEE
ma "assicurazione", soprattut-
to per gli effetti perversi provo-
cati dal meccanismo dell’in-
dennizzo diretto.

Uno degli aspetti maggior-
mente problematici riguarda i
tempi previsti per 'eventuale
controdichiarazione da parte
del presunto responsabile del
sinistro, pari a un massimo di
30 giorni. Questa tempistica &
assolutamente non compatibi-
le con le metodologie operati-
ve del settore del noleggio vei-
coli, i cui clienti solitamente
consegnano la denunciadisini-
stro alla societa di autonoleg-
gio solo al termine del noleg-
gio del veicolo; nella maggior
parte dei casi, si tratta di sini-
stri con danni di entita lieve

che non impediscono la conti-
nuazione dell'utilizzo del vei-
colo stesso.

Gia a questo punto ¢ chiaro

cheillegislatore avrebbe dovu-
to considerare la sofisticazio-
ne del mercato, che ¢ formato

FENOMENO ITALIAND
Proliferano le truffe
per sfruttare le norme
sull’indennizzo diretto
Risultato: i danni attivi sono
unterzo di quelli passivi

appunto anche daauto anoleg-
gio. Ma ci0 che & sfuggito ai po-
litici non & sfuggito ai furbi: ca-
pitoche ¢’eralo spazioperrice-
vere indennizzi senza che la
contrgparte neanche lo sapes-
se, si & consolidata una dinami-

caperversa: sono aumentate le
denunce diincidentiche vedo-
no coinvolte vetture di proprie-
tadisocieta dinoleggio.

Lohaspiegato Paolo Ghinol-
fi,ad dif¥@B(ieader nel noleg-
gio a[iNEs eI e vice-pre-
sidente di Aniasa, intervenen-
doal convegnoLa Capitale Au-
tomobile: «Il temadelle assicu-
razione ha una gravita poco
percepita e poco calcolata. In
Italiala frequenza dei danni al-
lapersonaésvolte lamediaeu-
ropea, mentre la frequenza dei
dannipassivi & 4 volte lamedia
europea. Irimborsi hanno com-
portato per le assicurazioni
esborsi molto elevati».

Come flotte, in Italia ¢’ una
frequenzadei danni passivi pa-
riali8% mentre quella deidan-
ni attivi & al 6-7%: «Sarebbe a
dire che le nostre automobili
vanno molto pitt addosso alle

altre auto di quanto gli altri
vengano addosso a noi», chio-
sa Ghinolfi.

Dunque, si tratta di truffe ai
danni delle compagnie, che a
loro volta hanno aumentato i
premi alle societa di noleggio.
Questi incrementi hanno 'ef-
fetto di far lievitareiprezzidel
rent-a-car, mettendo a rischio
la ripresa del settore, mentre
NP ESE lungolterminefil
danno & ancora piu grave.
Quei contratti infatti prevedo-
noinalcunicasilimpossibilita
diaumentare il canone a causa
diincrementidei premiassicu-
rativi, con la conseguenza che
il maggior costo resta intera-
mente a carico de] noleggiato-
re. Di fronte a questa criticit3,
Aniasa (I'associazione dei no-
leggiatori), chiede di «attivare
un tavolo che veda coinvolti
compagnie assicuratrici, socie-
ta di noleggio veicoli e istitu-
zioni per valutare i necessari
correttivi da apportare all’at-
tuale impianto legislativo in te-
ma di assicurazioni».

) Pi.d.V.
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In alcuni casi la domanda e stata superiore all’offerta

L’usato cavalca la crisi altrui

e si prepara a contare di pi

mww Se il mercato del nuovo
langue, con un’uscita dalla
crisilenta, 'usato guardaotti-
mista al 2011 e diventa una
grande opportunita per le ca-
se automobilistiche e per le
societd di noleggio. Dopo
due anni di continuo calo dei
volumil'usato sembra quindi
ripartire conbuone prospetti-
ve di crescita.
«1l 2010 - dichiara Lodovi-
co Rascacci, responsabile
Group Fleet Sales Volkswa-
genGroup Italia- éstatoinge-
nerale un anno positivo per il
mercatodell’usato, infattia ot-
tobre il dato dei trasferimenti
di proprieta registrava circa
un +1% rispetto allo stesso pe-
riodo dell’anno precedente.
Per le vetture dei marchi del
Gruppo Volkswagen & stato
un ottimo anno, tanto che in
alcuni casi cisiamotrovatinel-
la situazione di non riuscire a
soddisfare le richieste di no-
striprodottidapartedeiclien-
ti.Icanalidirivendita dell’'usa-
to da noi utilizzati rimangono
principalmente due: privati e
trade. Negliultimi anni, poi, si
evidenziano sempre pil le so-
cietd che gestiscono le aste
dell’usato, con un bacino di
utenti sia nazionale che inter-
nazionale. Inoltre ottimirisul-
tati si sono ottenuti con pro-
grammi di offerta online tra-
mite internet fruibili diretta-
mente dai privati».
~«Quest’'anno - dice Nicola
Pumilia, responsabile fleet
mercato Italia di Fiat Group
Automobiles - il mercato del-
P'usato mostra un andamento
sostanzialmente in linea con
quello del 2009. Ci aspettia-
mo un 2011 con circa 4,5 milio-
ni di passaggi di proprieta e
unrapporto usato sunuovo in
crescita. Daannilanostrastra-
tegia ¢ quella di rivendere
l'usato che gestiamo privile-
giando la nostra rete di con-

cessionari. Nel 2010 abbiamo
veicolato il 78% delle vendite
attraverso la nostra rete, il
19% attraverso commercianti
e il rimanente 3% verso
I'export. Rispetto al 2009 ab-
biamo inoltre raddoppiato le
vendite attraverso le aste onli-
ne arrivando al 29 dei volumi
totali con la conquista di oltre
300 nuovi clienti. Per il 2011,
poi, abbiamoin cantiere di svi-
luppare ulteriormente la part-
nership .con i nostri migliori
concessionari Autoexpert».
«La fine degli incentivi alla
rottamazione ha cambiato il

IL BOLLINO

Ford lancia il marchio Doc-3
peri modelli immatricolati
da meno di tre anni

e con un chilometraggio
inferiore ai 55mila km

mercato - mette in evidenza
Gaetano Thorel, presidente
diFordItalia-ecihaportatoa
cercare coninostri partner al-
tre possibilita per allargare il
nostro giro d’affari. Perincen-
tivare il mercato dell’'usato
Ford si prepara a lanciare su
tutto il territorio nazionale il
marchio Doc 0-3. Con questo
marchio sono identificati gli
autoveicoli che, al momento
della vendita risultano imma-
tricolati da non piti di 3 anni,
con massimo §smila chilome-
tri percorsi e che abbiano una
garanziadi cinque anni all’ori-
gine, in modo da offrire al
cliente due anni di copertura
della casa. Doc 0-3 nasce con
I'obiettivo di far vivere al
cliente dell’'usato un’esperien-
za di acquisto simile a quella
diun’auto nuova, assicurando
elevati standard di scelta e
condizioni esclusive anche
nelmercato delle auto usate».

In questo contesto in cre-

‘scitaanchelesocieta dinoleg-

gio sisono mosse. Il re-marke-
ting ¢ diventato ora una divi-
sione aziendale autonoma (o
una nuova azienda collegata
operativamente con l'ufficio
acquisti), che siavvale dinuo-
ve oppbrtunita di vendita. Da
quiglioutlet (¢ recente 'aper-
tura da parte di EX®& del pilt
grande d’Italia: 8omila mq di
esposizione e oltre 2mila vet-
ture, in provincia di Pavia), le
aste online, il potenziamento
del web, ora diretto anche al-
la clientela privata. L’evolu-
zione dei canali e degli stru-
menti di vendita sta sicura-
mente contribuendo a pro-
grammare e velocizzare le
compravendite, che, secondo
idati Aniasa, vedono arrivare
per fine 2010 una crescita
dell’interesse dei privati a ol-
tre il 10%, con i commercianti
attestatisul Gow eiconcessio-
narisul3o per cento.
Secondo Franco Oltolini, di-
rettore generale di CarNext
(societa specializzata nella
vendita di auto usate prove-
nienti dalle flotte in noleggio
a di LeasePlan
Italia), «i clienti apprezzano
particolarmente l'usato che
proviene dalle nostre flotte in
quantositrattadivetture in ot-
time condizioni, che sono sta-
te sistematicamente sottopo-
ste a programmi periodici di
manutenzione e che si posso-
noacquistarein tutta tranquil-
litain quantola provenienza e
certa e garantiamo nel modo
pilt assoluto che il chilome-
traggio percorso ¢ quello indi-
cato dal contachilometri. Que-
sta particolarita della nostra
offerta fa si che il nostro ven-
ga considerato un usato pre-
mium e quindi destinato auna
clientela di elevato profilo».
V.Con.
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Alphabet Italia. Il general Carserver. L'amministratore
manager Maurizio Ceci delegato, Giovanni Orlandini
«Dal nostro osservatorio  «Paghiamo il prezzo
vediamo un 2010 di un periodo
piii orientato al lieve calo in cui le imprese tendono
che alla crescita» a ridurre gli investimenti»
BBVA autorenting. I| direttore - GE Capital Italy. I! direttore
generale, Gastone Mariotti commerciale, Renaud Simons
«Il prossimo futuro «Flessibilita
ci vedra impegnati ed ecocompatibilita
amantenerelaqualita  resteranno
dei nostri servizi» le parole chiave»
Volkswagen Italia. Il responsabile ingyyéar‘lease Italia. 1l gen'eral' ’ iSpese pre R servizi B
Fleet sales, Lodovico Rascacci - manager Andrea Cardinali ‘
«Siamo pronti «Il quadro d’incertezza
ainiziare non consente
la commercializzazione  una veloce ripartenza
della nuova Passat» del business»
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L’offerta. Soluzioni modulari e canali di vendita diversificati con Uobiettivo di crescere nel mercato dei professionisti e detle Pmi

Spese sotto controllo con i nuovi servizi

Piui sinergie con le case produttrici per abbinare prestazioni e costi contenuti

www.ecostampa.it

Ermanno Molinari

ss Novita e conferme nell’of-
fertadiprodottie servizi, strate-
gie di sviluppo per stimolare in
particolare il mercato delle Pmi
e dei professionisti, proposte
ad hoc e scelte degli autoveicoli
per corrispondere -ai nuovi
orientamenti delle car policy
delle imprese grandi e medie.
Questii temi salienti dell'im-
pegno dei maggiori operatori
dell’autonoleggio a| T e
md per affrontare le sfide di un
mercato sempre piu comples-

s0. «Al centro dell’attenzione
delle aziende - dice Jaromir
Hajek, amministratore delega-
to di LeasePlan Italia - conti-
nua a esserci la migliore scelta
delle auto da inserire nella car
policy. Un contributo viene dal-
le case automobilistiche, che
sempre pili stanno commercia-
lizzando modelli con cilindrate
che consentono consumi infe-
riori senza penalizzare le pre-
stazioni, e soprattutto dal sem-
premaggiore interesse deifleet
manager nei confronti del "to-
tal cost of ownership”. Laconse-
guenzaé cheleaziende introdu-
cono vincoli perle proprie car
policy legati alle emissionin.

Arriva l’elettrico
«Secondo i dati del Barometro

2010 del Corporate vehicle ob-
servatoryEXQBN - conferma Pa-
olo Ghinolfi, ad di FXSEY - tra i
cambiamenti strutturali che
hanno interessato le flotte, le
misure piu condivise dalle
aziende di ogni dimensione ri-
guardano soprattutto lariduzio-
ne dei consumi di carburante e
anche l'adozione di alimenta-
zjonialternative. Eaquesto pro-

va che ci ha visti impegnati in-
sieme a Citroen e che consente
- di noleggiare un Citroen C-ze-
ro a partire da un canone di 548
euro al mese per 6o mesi e una
percorrenzadi somilakm, cano-
ne comprensivo di tutti i servi-
zi. Il futuro & dunque gia comin-
ciato anche nel noleggio».
Anche Laurenti Saucié, ad di
Ald automotive Italia, ribadi-
sce che «le aziende prestano
sempre pill-attenzione al con-
cetto di economicita di gestio-
ne della flotta e l'offerta di no-
leggio & quindi sempre piu1 vol-
ta a dare strumenti a supporto
dell’analisi dei costi e del mi-
glioramento . della "qualitay.
«Proprio da queste considera-
zioni ~ dice Fabrizio Ruggiero,
general manager di Leasys e re-
sponsabile long term rental di
Fga Capital - nasce la ripropo-
sta della nostra offerta di fleet
management che mira a esten-
dereibenefici dell’'outsourcing
aclientiche privilegiavano l'ac-
quisto in proprieta delle vettu-
re. Eun ‘offerta che ribadisce il
nostro impegno commerciale a
vantaggio delle Pmi, che conti-
nua a essere un tema molto im-
portante e che stiamo affrontan-
do con grande continuitay.

I nuovimercati

«Nellanostra quotidiana espe-
rienza - aggiunge inoltre Jaro-

rmrHa)ek sono propno Tesoli~
zioni di prodotto e servizio che.

consentono al fleet manager di
identificare il miglior equili-

brio digestione dellaflotta; otti-
mizzare la car policy, favorire
la soddisfazione dei driver
aziendali, caratteristiche della
nostra offerta, queste, che sono
le pil apprezzate dalle aziende
grandi e medie, maanche in mi-

Le piccole e medie imprese
(che valgono circa I'80% delle
immatricolazioni di company
car) eiprofessionisti,rappresen-
tano infatti per tuttigli operatori
'ambito del mercato delle auto
aziendali conle maggiori poten-
zialitd dicrescitaein questosen-
socaratteristiche come lamodu-

‘larita del servizio ela prossmnta
delloffertd sofio” gli “elementi”

chiave. «La nostta strategia di
penetrazione in questo mercato
- dice Laurent Saucié - vede

coinvolti sia il canale di vendita
diretto cheindiretto,avvalendo-
cidiunarete didealer specializ-
zatisui veicoli commerciali».

Settori specifici

«F dal 2003 - interviene ancora
Paolo Ghinolfi - che se-
gue questo target di mercato at-
traversoladivisione small busi-
ness e sicuramente anche nel
2011 potenzieremo molto que-
stastrutturae continueremoan-
che nella diversificazione dei
«canali commerciali esistenti
che sono attualmente oltre al
web, la partnership con altre
aziende del gruppo, con attori
delmondo bancario e del mon-

doautomotive. E¢idin ragibng’

diuna precisa scelta strategica
che, seppur in un mercato che
continuera probabilmente a
soffrire diuna diminuzione del-
I'immatricolato, punta a un
consolidamento di queimerca-
ti gia da tempo interessati
all’utilizzo di flotte aziendali e
auncrescente interesse da par-
te delle piccole imprese e dei
professionisti. L'offerta delle
societa di noleggio, di conse-
guenza, si caratterizzera sem-
pre di pil1 per diversificazione
dei prodotti di mobilita studia-
tisulle esigenze proprio di que-

E i riscontri del mercato non
mancano di farsi sentire, «Ne-
gli ultimi mesi - dice Ruggiero

: —reglstrlam ‘una costante cre-

scita della domanda di servizi
di noleggio da parte delle
Pmi». Se sulle Pmi si concentra-

no molte sfide, il traguardo per
tutti rimane, ovviamente, quel-
lo di presidiare al meglio ogni
segmento delmercatodelle au-
to aziendali e accrescere con-
venientemente il proprio profi-
lo competitivo:. «Il nostro
obiettivo per il 2011 - dice Sau-
cié -, anno in cui le vendite di

auto aziendali dovrebbero as-

sestarsi sugli stessi livelli del
2010, & presidiare al meglio tut-
tii segmenti di mercato. Dalle
grandi aziende, migliorando il
monitoraggio dei costi totali
della flotta con lo sviluppo-di
strumenti di analisi sempre pit1
sofisticati, alle Pmi, coninvesti-
menti sui canali commerciali,
altelesales, con partnershiplo-
cali sul territorio. E, inoltre, nel
comparto delle pubbliche am-
ministrazioni, organizzandoci

ulteriormente per meglio ri-
spondere alla loro crescente
necessita di coniugare esigen-
ze economiche e mobilita»
Esele prospettive di crescita
del mercato dell’auto azienda-
le nel 2011 restano. pur sempre
condizionate dall’effettiva ri-
presa dell’economia, occorre
porre nel giusto rilievo anche
la particolare contingenza, co-
me sottolinea Fabrizio Ruggie-
ro, «di alcune gare di fornitura
di autoveicoli di enti come Po-
ste Italiane, Enel, Rai e A2A le
cui aggiudicazioni, gia nei pri-
mimesidel 201, influiranno sul-
la dinamica del mercato delle
auto aziendali e in ragione del-

posito la notizia piti rilevante & gura crescente dalle Pmi e dai  Stotarget emergentex. le qu;iliépf;ygdibile unacresci-
il nostro primo autonoleggio professionisti». I orimi riscontri tasul2010 dicirca quattro pun-
perun’auto elettrica, un’iniziati- p ti percentuali delle vendite».
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Leasys. Fabrizio Ruggiero, general
manager: «Negli ultimi mesi
registriamo una costante crescita
della domanda di servizi di
noleggio da parte delle Pmi»

Ald automotive Italia. L'ad,
Laurent Saucié: «Le aziende
prestano sempre pill attenzione
al concetto di economicita

di gestione della flottax

[X¥ talia. L’ad, Paolo Ghinolfi:
«Tra le misure pidi gradite dai
nostri clienti c’é la riduzione dei
consumi di carburante e 'adozione

di alimentazioni alternative»

LeasePlan Italia. Per ['ad, Jaromir
Hajek «un contributo viene dalte
case automobilistiche, con modelli
che consentono consumi inferiori
senza penalizzare le prestazioni»
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ECCOLE BATTERIE

¥l inserisce in catalogo
la debuttante C-zero
Contratto per 60 mesi
con una rata di 548 euro
eservizioall inclusive

STRUMENTI AVANZATI

I pacchetti di noleggio

oggi sono in grado

di fornire informazioni
fondamentali per monitorare
tutte le voci in uscita
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