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di Pietro Teofilatto

PROFIT

| uanto sia in crisi il mercato italiano
I delrauto & ben noto a tutti. Dai 2,5
milioni di immatricolazioni del 2007 si &
passati alle 1.750 mila unita nel 2011, un
calo complessivo di quasi il 30%, che sta
proseguendo senza sosta anche que-
st’anno. Il dato maggiormente preoccu-
pante targato 2011 sono stati gli acquisti
dei privati, con una guota di mercato
scesa ai minimi storici: 66% del totale, ri-
spetto ad una media del 77% degli ultimi
20 anni (1990-2010).

In un contesto cosi poco allettante, si evi-
denzia invece 'andamento positivo del
settore del noleggio veicoli, che ha con-
tribuito a ridurre i risultati sfavorevoli del
mercato auto. | dati ufficializzati con I’XI
Rapporto ANIASA sul 2011 sono infatti in-
dicativi di un’annata in decisa ripresa, con
un aumento del 12,3% delle immatricola-
zioni, oltre 302.000 veicoli uso noleggio,
arrivando a rappresentare ben il 16% del
mercato interno. | dati d’insieme, com-
prensivi delle attivita di noleggio a breve
e a lungo termine, vedono poi un fatturato
in aumento del 2,4%, che ha sorpassato
quota 5 miliardi di euro.

Altro dato da considerare &, nel momento
in cui il tasso di disoccupazione nazionale
rimane fermo all'8,4%, il positivo risultato
del noleggio, +3,2% di dipendenti, un vero
successo del management delle aziende,
che ha saputo cogliere le migliori oppor-
tunitd e che ha valutato con la massima
attenzione il capitale della forza lavoro.
Inoltre, ulteriore aspetto di grande rilievo,
il noleggio, anch’esso sottoposto ai cre-
scenti oneri tributari e burocratici che gra-
vano su tutti i settori produttivi, sta ga-
rantendo in quest'ultimo triennio di
profanda crisi una incredibile stabilita dei
costi, funzionando quindi come “sostegno
finanziario” alle aziende, specialmente

Nonostante la crisi economica continui ad imperversare
pressoché in ogni comparto produttivo e specialmente
nell’automotive gli scenari appaiono molto grigi, il settore del
noleggio veicoli tiene il passo e torna a registrare dati positivi.

* QUADRO COMPLESSIVO DEL NOLEGGIO

Fatturato (mln di euro) * i |

Flotta circolante

¢ breve termine: flotta massima

¢ lungo termine: end fleet |
Immatricolazioni (auto + altro)

Addetti diretti |

(*) inclusi i servizi di Fleet Management ed escluso il fatturato della rivendita veicoli

2011 2010 Var. %

5.030 4.920 2,40%
678.373 662614 | 2.40%
154213 19196 | 3.40%
524.160 513.418 2,10%
302.332 269.324 123 '

7.320 7.094 3.2%

Fonte ANIASA

alle PMI, in crisi di liquidita e con fidi ban-
cari in calo nonché vessate dalla stessa
PA con il cronico ed automatico ritardo
dei pagamenti.

Il noleggio a breve termine

Grande flessibilita e efficienza nella ge-
stione della flotta e nell’organizzazione
delle strutture di servizio: sono stati questi
gli elementi base che hanno contraddi-
stinto anche nel 2011 le attivita di NBT.
Gli effetti di questa attenta politica azien-
dale — l'auto giusta al momento giusto-
hanno portato il giro d’affari a raggiungere
il record starico di 1 miliardo e 126 milioni,
un aumento del 3,1%, con una parallela
crescita dei contratti stipulati (4.850.000,
+4%) e delle giornate di noleggio (oltre 31
milioni, +3,7%). L'aumento del 5,3% degli
addetti diretti FTE (full time equivalent)
arrivati a 4.600 unita, ed a cui si aggiunge

l'indotto, costituisce un brillante risultato
nel contesto economico nazionale.

La domanda di noleggio per esigenze tu-
ristiche ha continuato ad essere determi-
nante, rappresentando anche nel 2011 il
55% del fatturato, mentre & stata stabile
al 33% larichiesta per esigenze business,
strettamente collegata alle dinamiche
della mobhilita aziendale, delle attivita
commerciali e di assistenza. Ed & stata
ancora sostenuta la domanda di auto per
servizi di replacement, specialmente da
parte delle aziende di lungo termine per
auto in pre-assegnazione o sostitutiva. A
fronte delle differenziate esigenze del
mercato, il settore ha comungque saputo
gestire con la massima funzionalitd una
flotta media annua di circa 117mila veicoli,
arrivando ad un tasso di utilizzo del 72%,
indicativo di altissimi livelli di competenza
operativa e logistica. o
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A BREVE TERMINE

’ } 2011 | 2010 | Var%
: Fatturato (ml di euro) 1.126 | 1.092 3,10%
‘ Giorni di noleggio ! 31.116.00 l 30.000.000 l 3,70%
1 N-umero df noleg;gi ; 4.848.000 - 4.600.000 l 4,00%
,L Durata media per noleggio [gg) ' 6,4 6,4 -0,30%
; Prezzo medio per noleggio (euro) = 232 234 ‘ -0,90%
Prezzo medlo per glomu di nolegglu (euro) 36 ‘ 36 - -0,60%
‘t' Utallzzo medlo della ﬂotta Y R _1\ 72% \ 72% : ‘ 1,3Q%
| Flotta media R [ 2,40%
‘ Flotta puntuale al 30 agosto ‘ 154.213 : 149.196 3,40%
' Immatricolazioni (auto e furgom) ; ‘ 117.105 7 125.727 76,9‘0%
: Puntl vendlta (stazmm di nolegglo) (1) ; 3 1.662 2.582 ' -4%
Dlpendentl ‘ 4 606 [ 4.373 5,30%
(1) Per un omogeneo raffronto zou," 2010 |"|Junt| vendita” 2010 non cuﬁsnderano quelli di o;.\e;atore de?‘i 2
- nitivamente uscito dal settore nel 2010. Operatore che utilizzava, come punti di noleggio, numerosi ga-
| re_lge e carrozzerie _&jl_iitﬁbuitl-sul _I:e.ltr_itt.).r_i'?_!??.zlonale. o g G

| Fonte ANIASA

, 2011 2010 VAR %

I £ s (o |

L Fatturato totale (ml di euro) 1.126 100% | 1.092 3 100% 3%
- e Turismo 622 55% 598 55% 4%
|+ Business 373 33% 361 33% 3%
e Replacement 131 12% 133 12% | 1%

‘ Fonte ANIASA

EICOLI NBT IN FLOTTA (ES)

| 2011 | 2010

‘ Mesi

| Permanen.za di vetture in flotta R 10 10
I;ermanenzadi furgoni in ﬂ;)tfa e : i 17 16
| Fonte ANIASA : e R e s

| ’ 2011 | 2010 . Var%
. Immatricolazioni 117.105 125.727 7%

. di cuivetture | 112331 121102 7%
e dicui furgonl 4,842 4,625 5%
Va!ure medio in euro delle lmmatr[colazmm 7 13.199 12.733 4%

| * di cui vetture 13.029 12.578 4%
| di cui furgoni | 12713 16.793 . 5%

. Fonte ANIASA j : TR

La continua ottimizzazione nella gestione
della flotta ha permesso alle aziende NBT
di offrire i noleggi a prezzi pit convenienti:
il prezzo medio é rimasto ancorato ai 36
euro/giorno, pur restando stabili le durate
medie. E considerando che il valore medio
delle autovetture ha visto un incremento
del 4% (circa 13.000 euro) rispetto al 2010
(circa 12.600 euro), & riprova di una ge-
stione accorta e brillante.

La flotta utilizzata per i servizi NBT & no-
toriamente caratterizzata da vetture di
piccole e medie dimensioni: infatti oltre
3/4 delle auto sono posizionate sui seg-
menti A, B, e C, con un complessivo 77%,
mentre sono al 16% le auto di categoria
media superiore e solo al 7% quelle su-
periori o alto di gamma.

Pressoché stabile la permanenzain flotta
dei mezzi, soggetta a vari fattori, che vede
in media la sostituzione delle vetture
dopo 10 mesi e dei furgoni dopo 17.

Il noleggio a lungo termine

Nel 2011 il noleggio a lungo termine si &
confermato come elemento trainante del
mercato, con un ruolo di crescente rilievo
nel rinnovo del parco auto e con benefici
sul tema dell’ambiente e della sicurezza.
Superato il biennio “grigio” in cui per la
prima volta la flotta NLT registrava dati
negativi (-2,7%, nel 2009 e -1,7 nel 2010),
il 2011 ha visto un netto miglioramento
€ON 11.000 UNita in pill (+2,1%, vale a dire
un totale di oltre 524 mila unita circo-
lanti); un parco caratterizzato quindi dal-
I'immissione di nuovi veicoli, grazie alle
immatricolazioni arrivate a 185.000 unita
(+29% sul 2010).

La clientela del NLT, rimasta fedele nel-
apprezzare tale modalita di utilizzo dei
veicoli con proroghe e aggiornamenti dei
contratti, ha pertanto ripreso nel 2011 a
chiedere mezzi per le proprie esigenze di
maobilita. In un contesto in cui perdura la

| DISTRIBUZIONE DELLA FLOTTA NBT

| PERSEGMENTO

Segmento 2011
B (ut|lltar|e)- - I 28%
C (medie) T 26%
D(mediesuperior)  16%
E(superiori) - ”"'*'*’*j 5%
F(alto dlgamn;a)_ G 2%
Fonte ANIASA T
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PROFIT

E ST SERT A i 2011 Ao 2010 VAR %
Fatturato da contratti di noleggio, incl. prelease (mln di euro) 3864 ' 3751 | 2,50%

' Fatturato da rivendita usato (mln di euro}r G : : ‘ 1.092 1.135 : -3,80% i
Fatturato totale (mln di euro) T = : ‘ 4.936 - 4886 i 1,700‘;,577 B
Totale Veicoli usati venduti ‘ 1 156;341. - 138.713 7 12,}0%
Veicoli in noleggio a fine anno - } 524.160 ' 513.47187 77! 2,10%- K
; Flotta meﬁia in noleggioal-l.!;gotermine R _-{ 518.789 517.828 | 020% "

f Durata r_n_edi_a_dej_cpntratti (mesi) Sn i ____-__ i el 4 43,!; 43,5 _ | 0,80%

? Chilometraggio medio/anno . 30.180 29883 100%

| Canone medio/mese (eurorca[c.su flotta media)- LR g | 6':16_- 604 : 73,;0:1(;

:‘ Prezzomedioalr;hilometrn 5 N e = ‘ 0,242 . 0,239 . ! 1,20-%_ i
Immatricolazioni (auto, furgoni, altro) " 185.227 B 143.55? | 29,00"/;

' Dipendenti Jis 2 am | 190%

| Fonte ANIASA S R R T o : e

ristrettezza del credito, il valore del NLT
come mezzo di contenimento del TCO con-
tinua ad essere attentamente considerato,
anche da aziende solo di recente affac-
ciatesi al noleggio. {
Dall’esame degli indicatori fondamentali Furgoni 52,1 [ 51,2 : 2%
del NLT si evince una buona ripresa, con [T 3 =i~

Vetture L4 409 1%

| 16 | E 100
un fatturato dei servizi di noleggio in cre- ,Altm,,, RO P L S S 103 (N | Wi I _46'3 o] i
scita (+2,5%), con il canone medio annuo Durata media totale B8 5 1%
ed il prezzo medio al chilometro aumen- FRPREE ST ST i RO R
tati rispettivamente dello 0,9% ed del (*) Altro: sono considerati moto, mezzi speciali, ecc.
1,2%. In un anno in cui il tasso di infla- Fonte ANIASA

zione media & arrivato al 2,8% questi ele-
menti di valutazione sono dimostrazione
non solo della continua ricerca da parte
delle aziende di alta efficienza in un con-

testo sempre pill competitivo, ma soprat- s s e S A 2011
tutto della \_/alllea .del sn_s.te‘ma noleggio Vettire | 3502 30391 | 3%
per frenare i costi di mobilita e trasporto. ] ST - S E R | | :

Furgoni 27.128 26.414 3%
Nell'amhito delle Car Policy appare stabile i ey [ [ =
la durata media dei contratti sui 44 mesi, A T i a1 | thae | She
dovuta sia alla necessita dei clienti di ri- Km medio totale 30180 | 29.883 f 1%
durre il canone medio e degli operatori di R ; R 2 7 R =
settore di distribuire in un periodo piti lungo (*) Altro: sono considerati moto, mezzi speciali, ecc. s
tl' c0n5|derevclwle alumen_to. dei‘costt: in par- F A
ticolare quelli assicurativi e di gestione dei

veicoli. Sono state in leggero aumento an-
che le percorrenze chilometriche (3omila
km/anno, +1%), indicativo che 'auto a NLT
& sempre pidl un mezzo di lavoro.

Nel zo11 si & verificato un forte aumento
delle immatricolazioni di vetture (+19,5%,

PENETRAZIONE NLT SULLE IMMATRICOLAZIONI DI VETTURE

VAR % ] k
2011 2010 2011/2010 2009

Immatricolazioni vetture

| 1.757.649 1.960.282 -10,30%

| 2.158.010
pari a quasi 145mila unita), che ha elevato e ‘ T
lincidenza del NLT sul mercato dal 6.2 Immatricolazioni vetture in NLT 144,957 | 121.267 19,50% | 125.955
i bt b e kb G ‘ i !
all’8,2%. Benché sia da rapportarsi alla Penetrazione NLT . 820% | 6,20% 33,30% 6%

fase recessiva del contesto nazionale, &
comungue evidente come il comparto —

Fonte: Dati Ministero delle Infrastrutture e dei Trasporti
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2011
Tipologia veicoli UNITA
Vetture 144.957
Furgoni 39.475
Altro 521
Totale 184.953

Fonte ANIASA

! 2010 | VAR% ‘1

% UNITA % UniTa

784% | 121267 | 84,4% 20% .

213% | 21553 | 15,0% 83% |

03% | 776 05% | 33% |
100,0% = 143.597 | 100,0% @ 29%

Lo rn s

stia con gradualita riacquistando volumi
importanti sul mercato automohilistico.
Per quanto riguarda il dettaglio delle im-
matricolazioni, si rileva una forte ripresa
non solo delle autovetture (quasi 24.000
unita in pit, +20% sul 2010), ma special-
mente nel settore dei mezzi di trasporto
merci (18.000 unita, +83%). E comunque
darilevare che l'immissione in flotta ditale
elevato numero di furgoni é sia in relazione
al rinnovo di specifiche grandi commesse
verificatosi nella prima meta del 2011, sia
al termine di contratti in proroga.

Anche il deciso aumento dei veicoli venduti
a fine noleggio (+12,7%) & rapportato alla
naturale scadenza di importanti contratti.
Attivita quella del remarketing sempre piQ
strutturata e rinnovata, con l'apertura di
outlet, 'ammodernamento dei piazzali, le
aste on line, il potenziamento del web (ora
piti completo e indirizzato anche alla clien-
tela privata), che ha portato a ridurre al
minimo la permanenza in stock.

La ripresa delle assunzioni cominciata nel
2010 (+3,3%) € continuata anche nel 2011
(+1,9%), segnale di particolare vitalita
nello scenario generale del noleggio a
lungo termine, anche in considerazione
della crescita dell’indotto.
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Prime indicazioni sul 2012

Dopo un 2011 all’insegna della ripresa,
anche il settore del noleggio veicoli nei
primi tre mesi dell’anno in corso ha co-
minciato ad avvertire la situazione di crisi
e diincertezza che attanaglia l'intera eco-
nomia italiana. Ed i dati relativi al primo
trimestre inducono a intravedere un ral-
lentamento del positivo andamento, anche
in relazione della nuova stretta fiscale
sull’auto aziendale paventata dal Governo,
che intende trovare proprio in questo am-
bito parte delle risorse necessarie a coprire
i costi della riforma sul lavoro.

Nei primi mesi del 2012 appare infatti in
contrazione il dato complessivo di richiesta
di immatricolazioni di nuove vetture ad
uso noleggio (-20%), che ha portato ad
una lieve contrazione del fatturato (-0,3%)
e della flotta circolante (-0,2%). Resta po-
sitivo il solo dato degli addetti diretti del
settore che continuano a crescere con un
incoraggiante +3,3%. Con una pressione
fiscale in ulteriore aumento (dopo il picco
del 2011 al 42,5% del PIL, quest’anno ar-
rivera al 45,3%), si prevede un calo dei
consumi che rendera ancora pitl grigio lo
scenario di recessione del nostro Paese.
Nel 2012 proseguira, pertanto, la comples-
siva riduzione della mobilita privata ed
aziendale, determinando una diminuzione
dei consumi interni e, in particolare, di ac-
quisti e utilizzazione divetture. L'incertezza
della congiuntura non facilita previsioni
ed ogni comparto é sottoposto a differenti
variabili. Il settore del noleggio ha comun-
que sempre dato prova di grande rapidita
di adattamento alle situazioni contingenti,
pronto ai cambiamenti e ad anticipare le
esigenze della clientela, offrendo i migliori
servizi al prezzo pitl conveniente. @

7 i 1‘7TR|M£51R£2012 1°TRIMESTRE 2011 1 VAR. %
| Fotrato (nmindiewo) | 1420 a2 o
§ Flottacircolante | 603.500 604.710 ‘ 0,2%
II; * breve termine 85.500 91.500 70% |
.1 ¢ lungo termine 518.000 514.000 ‘ 1,0% "“
! immatricolazioni 70.242 88.301 20,5% |
Addetti diretti 7.335 7.100 | 33% li
| |

- Fonte ANIASA




di Alessandro Palumbo

- USATO SEMPRE PIU
' STRATEGICO E WEB ORIENTED

PROFIT

~un annus horribilis il 2012 per il
= mercato dell’'auto nuova che nei
primi 5 mesi del 2012 ha perso il 19%.

Anche l'usato piange. Nel periodo genna-
io-maggio ci sono stati 1.788.234 passaggi
di proprieta, contro i 2.022.467 dello
stesso periodo del 2011, il che equivale
ad un flessione del 12% e a 234.233 pas-
saggiin meno. La flessione nelle transazioni
dell’usato riflette il clima di prudenza dei
clienti verso un acquisto importante come
l'auto, ma anche una minore disponibilita
di prodotto, che viene alimentata dalle
permute sulle auto nuove, che viaggiano
a circa il 20% in meno rispetto al 2011.

Si & discusso di questi numeri e anche di
altri temi tra cui web, deprezzamento, an-
zianita media nel ricchissimo convegno
dal titolo “Mercato Usato. Gestione eco-
nomico-finanziaria delle auto usate”
giunto alla VI edizione, promosso da Car-
Next, e arganizzato a Roma da Fleet& Mo-
bility e a cui hanno partecipato, in qualita
di relatori, esponenti di spicco di Case au-
tomobilistiche, associazioni del settore
e concessionari.

ILWEB E L’USATO

Secondo Franco Oltolini, Operations Di-
rector di LeasePlan Italia S.p.A., in qualita
di responsabile del remarketing CarNext,
ormai il web & diventato un fondamentale
canale divendita delle auto usate, ma an-
che una imprescindibile fonte di approv-
vigionamento del prodotto. Se ieri l'usato
era un prodotto da piazzale, oggi & diven-
tato un prodotto da vetrina virtuale.

Il cliente & passato da un approccio Touch
& Choose, cioé esamina diverse auto fisi-
camente e poi sceglie 'auto che acqui-
stera, ad un approccio Choose & Touch,
cioé sceglie sul web tra moltissime auto
che acquisterd e esamina l'auto scelta

prima di acquistarla. “Noi di CarNext riu-
sciamo a fare oltre 4mila vendite di usato
ai privati senza che questi tocchino il pro-
dotto, grazie ai servizi di informazione,
trasparenza e garanzia che offriamo, di
cui il nostro cliente si fida. Oggi il nostro
usato é consultabile e acquistabile anche
tramite iPhone e Android.”

L’IDENTIKIT DELL’ACQUIRENTE DI USATO
Dai dati presentati dall’'Unrae, & emerso
che nel 2011 i trasferimenti di proprieta
tra privato e privato, senza intermedia-
zione, sono cresciuti e hanno raggiunto il
57% del totale, e di questi il 25% avviene
tra parenti a titolo gratuito. E* cresciuta
la componente femminile che si attesta
al 37%, contro il 63% di quella maschile.

TRASFERIMENTI DI PROPRIETA

Si riduce la componente giovanile degli
acquirenti di auto usate (dai 18 a 29 anni)
che si attesta al 16% perdendo 2 punti ri-
spetto al 2010, cala anche la fascia inter-
media (dai 30 ai 45 anni) posizionandosi
al 38%, parallelamente cresce la fascia
adulta che totalizza il 44%.

Secondo Pietro Teofilatto, direttore del
noleggio a lungo termine di Aniasa, sla
aumentando linteresse dei noleggiatori
verso i privati come canale di shocco
dell'usato che rientra in flotta. La quota
di usato destinata ai privati & passata dal
4% del 2007 al 16% del 2011. | privati sem-
brano apprezzare molto 'usato che pro-
viene dal noleggio perché questo detiene
la certificazione dell’avvenuta manuten-
zione sia ordinaria, che straordinaria. =
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. TRASFI I NETTI PER ACQUIRENTE DI USA
Fonte: Elaborazioni Centro Studi UNRAE su

46-55 anni_—"
23%

30-45 anni
38%

e

Fonte: Elaborazioni Centro Studi UNRAE su dati ACl

da societa a
”] privato
i 39%

da societa a
societa 3%

altre 2%

da privato a
privato
56%

ANZIANITA’ MEDIA DELL’USATO
Secondo i dati presentati dall’Unrae € au-
mentata 'anzianita media dei veicoli usati
che & passata da 7,4 nel 2010 a 7,7 anni
nel 2011.

Adolfo De Stefani Cosentino (presidente
dei concessionari Mercedes) e Francesco
Maldarizzi (concessionario Fiat, Alfa, Jeep,
Opel, Mercedes) concordano nell’affermare
che oggi manca nell’assortimento dei dea-
leril prodotto usato che pili si venderebbe,
cioé quello con anzianita compresa tra i
18 e i 24 mesi, che & il pil richiesto dai
clienti. | dealer non riescono ad intercettare
l'offerta di questa tipologia di prodotto
che rimane nelle mani dei privati e che
da luogo a transazioni senza intermedia-
zione.

Paolo Manfreddi (responsabile remarketing
Gruppo Fiat) sostiene che l'allungamento
delle durate dei contratti di noleggio a
lungo termine ha generato due effetti ne-
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gativi: ¢’é stata meno vendita del nuovo
ai noleggiatori a lungo e meno prodotto
usato in arrivo per i dealer. Perd questo
fenomeno é stato controbilanciato da un
incremento delle immatricolazioni ai no-
leggiatori a breve termine, che ha deter-
minato un flusso di vetture fresche, con
anzianita inferiore all'anno, presso i saloni
dei dealer per la rivendita.

L’USATO COME FATTORE STRATEGICO
Secondo Massimo Gargano, presidente
e CEO di Toyota, l'usato sta evolvendo.
Fino a 10 anni fa si suggeriva di investire
nell’'usato come ulteriore fonte di profit-
tabilita per il dealer, oggi invece I'investi-
mento sull’'usato non & pili un’opzione,
ma una necessita strategica: 'usato &
fondamentale per vendere il nuovo perché
& necessario ritirare una vettura usata
per venderne una nuova.

Alfonso Martinez Cordero (amministratore

delegato di LeasePlan) sostiene che “per
le societa di noleggio a lungo termine
['usato in passato era considerato un’attivita
di “dismissione”, oggi & un area strategica
d’affari, tant’@ che noi abbiamo creato Car-
Next, una societa specializzata per gestire
il nostro usato. In questi ultimi anni il mer-
cato delle flotte sta crescendo e ormai &
arrivato a pesare oltre il 25%. Proprio per
questa ragione le case automobilistiche
stanno collaborando molto con le societa
di noleggio e questo porta a creare delle
offerte migliorative per i nostri clienti sia
per il nuovo, che per 'usato”.

IL RAPPORTO USATO/NUOVO

Secondo Oreste Ruggeri (vice-presidente
Federauto) il governo invece di incentivare
gli scambi di usato, li ha disincentivati
aumentando a dismisura il costo dell’IPT.
In Italia Pauto nel corso della sua vita
viene scambiata 1,5 volte, in altri paesi in
cui non si paga U'IPT gli scambi di usato
sono molto pill numerosi. Per esempio in
Inghilterra 'auto viene scambiata 3,5 volte.
Favorire maggiori scambi di usato, vuol
dire favorire anche gli acquisti del nuovo.
Secondo Romano Valente (direttore ge-
nerale di Unrae) esiste un target di clientela
che, dopo aver fatto esperienze positive
sull’'usato, continua a utilizzarlo. Questo
dipende sia dai prezzi competitivi, sia dal
buon rapporto qualita/prezzo che spesso
si riesce a trovare. C'é poi un altro target
di clienti che si rivolge ad un segmento
particolare, i Km o, che nel 2011 hanno
raggiunto le 200.000 unita.

ILDEPREZZAMENTO DELL’USATO

Stefano Ferruzzi (Senior Manager Eurotax
Glass’s International) ha affermato effi-
cacemente che “l’'usato non & come un
Van Gogh, che col tempo aumenta il suo
valore, ma piuttosto come un litro di latte,
che si svaluta rapidamente”. || deprezza-
mento per le auto nel tempo € elevatissimo
soprattutto periveicoli di elevata potenza.
| Crossover al contrario hanno una tenuta
di valore molto pid alta rispetto alla media.

Proprio per questo motivo secondo Franco
Oltolini, Operations Director di LeasePlan
Italia S.p.A., in qualita di responsabile
del remarketing CarNext, nella vendita
di un’auto usata il tempo & una variabile
fondamentale: pit tempo passa, pil il
valore dell’auto diminuisce. Quindi & un
must vendere in tempi brevissimi, ma fa-
cendo attenzione a non confondere l'ur-
genza con l'ansia. Bisogna vendere al mi-
glior prezzo e non svendere il prodotto il
primo giorno. =



