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Business per operatori e Olta

La percentuale di chi si rivolge ad intermediari per il noleggio aumenta.
E sempre piu spesso “‘drive” si coniuga con “fly”

atturato in cresci-

ta, flotta stabile,

immatricolazioni
in calo. Tre dati su tutti a
rappresentare i1l 2013 del-
I’industria dell*autonoleggio
secondo quanto riferito dal
13° rapporto Aniasa, I’As-
sociazione nazionale indu-
stria dell’autonoleggio e ser-
vizi automobilistici di Con-
findustria. Alcuni elementi
del corposo documento, un
centinaio di pagine, merita-
no di essere evidenziati per-
ché strettamente connessi al
turismo leisure e al modo
stesso di fare turismo.

Come si noleggia?
Partiamo da una domanda:
come si noleggia un’auto?
Lo abbiamo chiesto alla rete
agenziale, tramite 1’Osser-
vatorio Guida Viaggi, ma
anche il rapporto Aniasa
dice la sua in merito.

Sul fronte del noleggio a
breve termine, il 33% dei
clienti si e rivolto diretta-
mente ai desk fisici o virtua-
li delle societa di rent-a-car,
il 34% si & affidato ad inter-
mediari, il 24% & rappresen-
tato da aziende che hanno
convenzioni con gli operato-
ri, mentre il 9% ha riguarda-
to attivita di replacement.
Interessante ¢ 1l dato relativo
agli intermediari (broker,

tour operator, online travel
agency, ...) che stanno gio-
cando un ruolo di crescente
importanza: il fatturato deri-
vante dal canale b2b2c, rea-
lizzato dai clienti che noleg-
giano mediante i soggetti ci-
tati, ha registrato, infatti, lo
scorso anno un aumento di
oltre 1l 16%.

"Tale incremento dimostra
come la penetrazione di pro-
dotti e servizi legati alla sfe-
ra leisure passi anche attra-
verso questo canale - sotto-
linea I'Aniasa -, che consen-
te di raggiungere centinaia
di migliaia di potenziali
clienti, altrimenti difficil-
mente intercettabili dalla
singola societa di noleggio
con 1 tradizionali canali
aziendali".

L’indagine
dell’Osservatorio
Guida Viaggi
Elementi degni di nota e-
mergono, quest’anno, anche
dall’analisi della domanda
rivolta dall’Osservatorio
Guida Viaggi ad un panel di
agenzie sul “come” venga

venduto il noleggio auto.

La rilevazione 2014 vede un
cambiamento rispetto allo
scorso anno, e la conferma
di un trend pressoché co-
stante in atto dal 2007.

Se nel 2013 il maggior nu-

mero di agenti aveva rispo-
sto di vendere il noleggio
nei pacchetti dei tour opera-
tor (35%), oggi questa rispo-
sta viene indicata dal 19%
degli interpellati.

Al primo posto, con un 40%
che segna un aumento dal
33% del 2013, e ancor di pit
dal 12% di sette anni fa, tro-
viamo ’opzione “come pro-
dotto a sé stante”. Ne conse-
gue che, sempre piu spesso,
il cliente che entra in agen-
zia acquista singoli prodotti
per poi costruire la propria
vacanza in autonomia.

In questo senso si puo legge-
re anche il fatto che il 34%
degli adv rispondenti ha di-
chiarato di vendere noleggi
auto insieme a prenotazioni
aeree, un altro tassello base
per "organizzazione di una
vacanza.

E il binomio auto+volo tor-

na anche nel gia citato rap-
porto Aniasa che, rendendo
conto dell’aumento del busi-
ness nelle location di noleg-
gio aeroportuali, certifica
una volta di piu il successo
della formula fly and drive
“fai da te”.

Nelle citta, nel 2013, si € no-
leggiato di meno rispetto al
2012, e con durate pil corte:
i noleggi sono calati del
2,3%, la durata media si € ri-
dotta del 2,7%, passando da

di Emanuela Comelli

8,2 a & giomi, e i giomi di
noleggio sono diminuiti di
quasi 5 punti percentuali. In
queste location, inoltre, si €
noleggiato a prezzi piu alti
rispetto al 2012 (34 euro al
giorno circa, coniro 133 del-
I’anno prima).

Negli aeroporti & pratica-
mente accaduto il contrario.
I noleggi sono aumentati
dello 0,7%, la durata media
ha messo a segno un +3.,4%,
da 5,6 a 5,8 giomi, a fronte
di giomni di noleggio aumen-
tati del 4,1%. Anche qui,
pero, il noleggio & costato di
piu. “Esaminando il giro
d’affari del settore, appare
evidente come le stazioni ae-
roportuali abbiano trainato
Fintera crescita del compar-
to —evidenzia I’ Aniasa -, se-
gnando un +10,5% a fronte
della perdita del 2,5% subi-
ta dalle attivita sviluppate
nelle stazioni di noleggio si-
tuate nei centri cittadini’.

Auto medio piccole
Interessante, infine, citare
ancora una volta il rapporto
dell’associazione per rende-
re conto di una tendenza or-
mai consolidata nella tipolo-
gia di auto noleggiate, quel-
la al down-grading. Le vet-
ture in flotta alle societa di
noleggio nel 2013, infatti, si
concentrano per il 76% nei
segmenti A (piccole), B (uti-
litarie), C (medie). |
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Come si prenota un noleggio auto? (valori percentual)
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Breve termine
a prova di crisi

opo un 2013 in cui

Numeri positivi
E il giro d’affari del
settore del noleg-

gio veicoli a breve e lungo
termine ha superato la sogla
dei 5 miliardi di euro (+3,6%
sul 2012), con un parco cir-
colante di 668.000 veicoli e
le sole immatricolazioni in
sofferenza (-8,4%), nei pri-
mi tre mesi del 2014 gl in-
dicatori mostrano segnali in-
coraggianti: aumenta nuova-
mente il fatturato (+2,5%),
resta stabile la flotta circo-
lante, mentre tornano a cre-
scere le immatricolazioni di
veicoli (+6.000 unitd). Tal
indicatori positivi, riferisce
ancora |’Aniasa, si ritrova-
no anche nel settore del bre-
ve termine, a conferma del
trend 2013: il fatturato ha
messo a segno un +1.3%,
con una crescita dei giorni
(+1,1%) e del numero dei
noleggi (+1,6%), dati che
fanno ben sperare per la sta-

nel 2013. Nuovo anno ancora a segno piu

gione estiva. Ottimismo e
soddisfazione che ritrovia-
mo anche nelle parole dei
manager che abbiamo inter-
pellato.

“Il trend delle prenotazioni
dei primi quattro mesi del-
'anno per noi é stato ecce-
zionale — afferma Raffaella
Tavazza, Locauto Rent a
car -. Da gennaio ad aprile
abbiamo ricevuto quasi il
doppio delle prenotazioni
rispetto allo stesso periodo
dell'anno precedente, e
parliamo di prenotazioni
per tutto l'anno, quindi an-
che in proiezione estate,
mentre il numero dei noleg-
gi jatti nei primi quattro
mesi € cresciuto di oltre il
50%. Sicuramente i vari
ponti  primaverili hanno
aiutato molto”. La societa
sta registrando una doman-
da molto forte per il Centro-
Sud Italia, in particolare per
le due isole maggiori. “Ci
stiamo preparando a soste-
nere la crescita con un au-

mento importante di floita,
superiore al 30%", aggiun-
ge ancora la manager.
Primavera,
tra Pasqua e ponti
Un andamento di ripresa
“lieve ma significativo” ¢
quanto ha registrato Hertz
nei primi mesi del 2014.
“Quest'anno a contribuire
maggiormente ai risultati
positivi — anche grazie ai
ponti primaverili - € stato un
fenomeno ormai stabile da
un paio di anni: quello dei
noleggi brevi - afferma Mas-
similiano Archiapatti -. [/
vecchio concetto di viaggio,
ormai, é infatti mutato
profondamente; oggi non
assistiamo piti al fenomeno
di vacanza di lunga durata,
ma alla predilezione di una
Jormula breve, ma piu fre-
quente (es. ponti lunghi o
weekend all estero)”.
Il nuovo anno di Europear
¢ iniziato con un andamento
in linea con il budget previ-
sto e un trend di prenotazio-

ni in crescita. “La Pasqua
alta ha chiaramente inciso
sul numeri di marzo”, ¢l ha
detto Cesarini. Per il mana-
ger ["accorpamento dei pon-
ti in un unico periodo di va-
canza “non é stato del tutto
Jfavorevole per il numero di
noleggi sia per il mercato
leisure che per quello cor-
porate”. Cio detto, “la Pa-
squa € andata comungue
molto bene con un incre-
mento delle prenotazioni,
come previsto, sia incoming
sia domestiche. Il Nord Ita-
lia tiene con tassi di ufilizzo
elevati mentre le isole se-
gnano una leggera flessio-
ne”, In merito all’alta stagio-
ne Cesarini rimarca un certo
ritardo per il mese di giugno,
mentre per luglio e agosto le
previsioni sono buone e i
primi segnali fanno ben spe-
rare: “Le prenotazioni stan-
no andando bene e stimiamo
di fare un ‘estate positiva so-
prattutto per quanto riguar-
da l'incoming”. E.C.

Breve termine
a prova di crisi

Il vantaggio
di essere fedeli
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