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AUTOAZIENDALI

Il mercato

Aniasa compie 50 anni

Quest'anno 'Associazione nazionale industria
dell'autonoleggio e servizi automobilistici
festeggia 50 anni dalla fondaziene (nella foto,
il presidente Fabrizio Ruggiero). Il noleggia
rappresenta il 20% delle immatricolazioni

Meno sconti, piu margini

Il boom delle vendite auto al noleggio deve spingere le Case a rivedere le strategie commerciali

di Pier Luigi del Viscovo

I noleggio cresce e traina il mercato, se-

gno di un cambiamento a cui case auto-

mobilistiche e concessionari sono arri-

vati impreparati. L'Aniasa a inizio mag-

giohapresentatoil Rapporto 2014 sulno-
leggio, da cui emergono alcune indicazioni
degne dinota.

Laprima, il settore gode di ottimasalute. Af-
fittare macchine e furgoni generaun giro d'af-
fari ormai stabilmente sopra i § miliardi, a cui
sommare i ricavi della rivendita dell'usato.

Laseconda ¢ che i noleggiatori comprano
sempre pitmacchine,inassolutoeinrappor-
to a quante ne comprano direttamente le so-
cieta e i privati, che passano ancora per le
concessionarie. Nel 2014 hanno immatrico-
lato oltre 264mila auto (fonte Unrae), per un
valore di quasi 5 miliardi di euro (fonte Fle-
et&Mobility). Unavetturaognicinque ¢ sta-
ta immatricolata per essere poi noleggiata.
Neiprimismesidel 2015,addiritturaunaogni
quattro. Per dare un'idea, nel 2007 erano ap-
penaunaogniotto. Inunmercato pitipiccolo,
I'importanza del noleggio & piu grande, ha
commentato di recente Alfonso Martinez
Cordero, vicepresidente di Aniasae ammini-
stratore delegato di LeasePlan.

Questa crescita & un bene, perché comun-

que contribuisce a rendere il mercato italiano
meno asfittico. Inoltre, le auto vendute al no-
leggio a lungo termine (NIt) ruotano piti velo-
cemente: sono sostituite mediamente dopo
meno di quattro anni. Il rent-a-car, dal canto
suo, ogni anno “gira” tutta la flotta, dando un
grande impulso al settore.
Trail2z007¢eil2014,ilrapportotrale autoim-
matricolateequellecircolantinelnoleggiosié
ridotto di un quinto. Lo stesso rapporto per le
auto di societa e privati si ¢ dimezzato. Col
sennodipoi,seleautoincircolazione anoleg-
gio fossero state due o tre volte quelle attuali,

l'impatto della crisi sulle vendite di auto nuo-
vesarebbe stato menodevastante. Icostrutto-
ri I'hanno capito e da alcuni anni spingono i
clienti verso il noleggio alungo termine offer-
to dal concessionario. Risultato: molti pensa-
nochesenoleggio dev'essere, tantovalepren-
derlo dagli specialisti, viaweb o telefono, oat-
traverso un broker. Sempre Martinez Corde-
rohacitatotraleragionidellacrescitadel Nltil
crescenteinteressedapartedipiccoleemedie
impresee professionisti(einnucedeiprivati),
mentre le grandi flotte ancorasoffrono e gior-
no dopo giorno riducono il numero di auto.
Questa interpretazione ¢ confortata dai nu-
meri, chealtrimentinon giustificherebberole
17omilaautoimmatricolate dal Nltnel 2014,né
l'ulteriore 21% che gli attribuisce Unrae nei

primi s mesidi quest'anno, conilsolorinnovo
diflotte inscadenza.

Ma questo boom non va bene, per le Case,
sotto il profilo dei margini di guadagno. Per-
ché?Perchénon hannolasoluzione adue punti
criticidelle vendite ai noleggiatori. Innanzitut-
to, questo & un canale che di fatto taglia fuoriil
concessionario. Nellavendita, quandositratta
di mantenere o conquistare un cliente. Nel
post-vendita, quando si deve coltivare larela-
zione in vista dei futuri acquisti e quando, pitt
importante manonproprio tutticel'hanno be-
neintesta,sipudesideverecuperare quel mar-
gine necessarioa farquadrareicontidellacon-
cessionaria.

Questa esclusione del concessionario pre-
occupa le Case. Il concessionario deve guada-
gnare, altrimenti nonhasoldiperseguirele po-
litiche della Casa, che sia contribuire a una
campagna ovvero sostituire I'ennesimo pavi-
mento. Poi, |'assistenza si deve fare nell'offici-
na della concessionaria, che usa ricambi origi-
nalidella Casa (altrimenti chi li compra?).

Insecondo luogo,c'¢il problema degliscon-
ti ai noleggiatori, che sono molto alti. Lo sono
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sempre stati, d'accordo.Maquandoaiprivatie
allesocietasivendevanoquasizmilionidimac-
chine, darne 30omila ai noleggiatori con forti
sconticipotevastare. Eranotutte vendite inpili
che non dovevano contribuire ai costidi strut-
tura. Oggiche privatie societainsieme astento
superanoilmilione ditarghe,quegliscontifan-
nomale ai bilanci delle Case. Troppo male.

Ultimo punto, ma non meno importante: i
noleggiatori non operano con un mandato di
concessione. Acquistano le auto e le pagano. E
acquistano solo quelle che il cliente richiede,
finché le richiede. Non agiscono in tandem e
sotto'orientamento dellaCasa. Eil classico si-
stema“pull”,ilcontrario diquello“push” tutto-
rain vigore tra Casae concessionaria.

L'altra causa della crescita degli acquisti da
parte deinoleggiatorialungo termine negliul-

timi anni si chiama rent-to-rent: gli operatori
noleggiano “ferro e bollo” a societa di rent-a-
car. Nel 2014 sono arrivati a 4omila unita, ri-
spettoalle 2omila dell'anno precedente.

Ancoraun punto degno di nota: le scelte dei
clienti fleet. In quattro anni la quota delle auto
piccoledacitta(Panda,Smarte 500, per citarne
alcune) ¢ passata dall'8 al 21% e le utilitarie
(Punto e s00L) dal 17 al 232. Hanno ceduto le
autodisegmento D (dal 32al232) esoprattutto
legrandi ammiraglie (segmento E), passate dal
12al 4%. Segno dellacrisi che spinge a contene-
re icosti. Politiche rese anche pit1 agevoli dalle
dimensioni dei modelli, che ad ogni restyling
crescono in centimetri e in dotazioni di sicu-
rezzae dicomfort.

Iltrend dal 2009
LE IMMATRICOLAZIONI : NOLEGGIO A LUNGO TERMINE
In migliaia
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Fatturato in milioni di euro* Flotta**
2009 - 4754 522237
2010 ' 4886 513418
2011 -— 4936 524160
2012 - 5.133 526.822
2013 - 5254  529.839
2014 - 5450  546.047
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|(*) Inclusa rivendita usato; (**) Inclusi veicoli commerciali leggeri (Lcv)
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