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Gli effetti delle auto-immatricolazioni

Le societa comprano il 30% in piti? Non proprio

287-108- 080

di Pier Luigi Del Viscovo

delmercato, attraverso le sue statistiche,
nonraccontapiticosadavverosuccedea
livello strada.I numeridicono cheiprivaticit-
tadini sono in affanno, per quanto riguarda
comprarsi un’auto nuova, rispetto allo scorso
anno. Invece non & vero. Del resto, i principali
indicatorieconomicipuntanoalbello,lagente
lo sente e cambia la macchina.
Ancora,inumeridicono che le societa stan-
no acquistando oltre il 30% di macchine pit
dello scorso anno. Ma perché farlo ora, visto
che fino al 2016 c’era il superammortamento
per tutti, mentre da gennaio si applica solo se
Pauto & strumentale all’oggetto sociale del-
Pimpresa (e in pratica quasisoloinoleggiatori
ne beneficiano)? Infatti, non & vero. Dentro ci
sono quasi 10omila auto in pil targate da co-
struttori e concessionarie, nei primi 10 mesi,
che sono andate e stanno andando a finire in
mano ai privati, come usato a kmo. Allocando
correttamente queste vetture, il segmento dei
privati segnerebbe un +9% rispetto al 2016,
mentre le societa che acquistano o prendono
in leasing le auto segnerebbero un piu veritie-
ro -8%. E non & tutto. Nel rent-a-car (Rac) si
contano nei primi 10 mesi dell’anno quasi
26mila macchine immatricolate in pit, rispet-
toallostessoperiododel 2016, parial +20%. Pur
avvertendo che si tratta di stime preliminari,
visto che nel noleggio c’¢ un tempo pit lungo
perliscrizioneanomedellasocieticheimma-
tricola, siamo comunque su volumi che non
sono assolutamente giustificati dalla doman-

E ; i & rotto il termometro. La misurazione

dadinoleggio. Quest'ultima stasi crescendo -
sia per la maggiore vivacita dell’economia in-
terna, sia per I'attrattivita del Paese versoitu-
rististranieri (anche grazie aunamaggiore si-
curezza avvertita sul versante attentati) - ma
noncertoaduecifre. Al girodiboadeiseimesi
(ultimo dato disponibile), ’Aniasa - associa-
zione deinoleggiatori - registravauna cresci-
tadel 4% rispetto al primo semestre dell’anno
precedente, sianel giro d’affari sia nei volumi,
intesi come giorni di noleggio. Non ¢ difficile
concludere che gli operatori, sensibili alla
pressione sul prezzo da parte dei costruttori,
stiano immatricolando pit1 del dovuto. Che fi-
ne facciano queste macchine & facilmente im-
maginabile: molte vanno asostituire quelle at-
tualmente in flotta, in un ciclo accelerato di
qualche mese, ma altre probabilmente non
fannonemmenounchilometroprimadiandar
vendute a privati, in Italia e all’estero. Di nuo-
vo, un’alterazione delle statistiche. Nel mer-
cato ognuno & libero di vendere le sue auto co-
me e quando gli pare, perd sarebbe opportuno
che le istituzioni con il compito di misurare
questa e altre grandezze economiche ade-
guassero le statistiche alla realta, censendo
come mercato/domanda solo quelle auto che
vanno aun cliente che il giorno dopole usa.

Il segmento forse meno coinvolto(sebbene
non esente) dalla pratica delle immatricola-
zioni “creative” & il noleggio a lungo termine
(NIt), che pure ha aumentato del 16,4% le im-
matricolazioni nei primi 10 mesi. Si tratta di
una crescita organica, proveniente dalla do-
mandadinuove fascediclienti,che primaera-
nosoliti acquistare o prendere inleasingle au-
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to.Un fenomeno descritto bene dal presiden-
te di Aniasa, Andrea Cardinali: «gli operatori
hanno fortemente stimolato nuove fasce di
clientela a considerare e adottare la formula
del noleggio, non solo attraverso un’offerta
flessibile,maancheutilizzandoinpilioccasio-
ni il beneficio fiscale del superammortamen-
to;beneficioche haliberatorisorsedadestina-
re alla competizione, incrociando significati-
vamente la domanda delle piccole aziende,
dei professionisti e dei privati».

Ilvantaggio fiscale haportato vantaggiatut-
to il settore, come afferma il presidente di As-
silea (I'associazione delle societa di leasing),
Enrico Duranti, sottolineando come i due
strumenti, leasing e noleggio, non siano ne-
cessariamente alternativi: «Infatti, su nzmila
immatricolazioni in leasing, il 519 sono a so-
cietadinoleggio».
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Il rent-a-car punta sugli aeroporti

Negli scali si concentra il 68% dei noleggi brevi, meno redditizie le sedi cittadine

diAlessandro Palumbo
auto a noleggio, insieme al volo e
al pernottamento, rientra sem-

)

L pre di pit1 nel “carrello” del turi-
sta,quandoacquistail suo viaggio.Il turi-
smo & quindila vocazione per eccellenza
del rent-a-car (Rac). Ma il viaggiatore
non &il solo cliente.I noleggiatori soddi-
sfano anche i bisogni di mobilita di citta-
dini e imprese.

Secondo 'associazione dei noleggiato-
riAniasa,nel2016ilRacinltaliahafattura-
tooltre1,1miliardidieuro,generatidaqua-
simillestazionidinoleggionegliaeropor-
ti e nei centri cittadini. Le prime rappre-
sentano solo il 24% del totale dei punti
venditamageneranoil 65%delgirod’affa-
ri complessivo. Mediamente, ogni punto
vendita in aeroporto fattura quasi 3,2 mi-
lioni. Le due tipologie di stazioni raccol-
gono clienti diversi: presso le location ae-
roportualisiconcentrano soprattuttoitu-
risti, mentre in quelle cittadine prevalgo-
no isegmenti business e replacement.

Quest'ultimo segmento & generato
principalmente dalla domanda dei noleg-
giatori a lungo termine, che locano dal
rent-a-cariveicolipersostituiretempora-
neamente quelli indisponibili dei propri
clienti.Imaggioriplayer hanno puntiven-
ditabendistribuiti, al contrario degliope-
ratorilow cost che si concentrano presso
gli scali aeroportuali e nei pressidelle pit
importanti stazioni ferroviarie.

«Per noi, gli aeroporti rappresentano
puntivenditastrategici,neiqualilapriori-
taévelocizzareleprocedure, perrealizza-
re 'aspettativa dei clienti di uscire chiavi
in mano in pochi minuti - afferma Raoul
Colantoni, managing director di Eu-
ropcarItalia—. Quest’anno siamoriuscitia

limitare il tempo medio di attesa a 10 mi-
nuti. Questo é stato possibile combinando
maggior presidio, sistemi intelligenti di
gestione della coda e differenziazione dei
processi per segmento di clientela. Il ri-
sultato & stato 'aumento della soddisfa-
zione dei clienti del 996 nei primi 10 mesi
dell’anno».

Anche dal punto di vista dei volumi le
stazioni aeroportuali sono pili perfor-
manti rispetto a quelle cittadine, con il
6895 dei noleggi. Mediamente, le locazio-
nidurano 6 giorni e laspesaperil cliente &
suiz27 euro{(quasiz8euroal giorno).Sugli
aeroporti,laconcorrenzaéagguerrita,so-

prattutto per laffermarsi delle societa
low cost e dei broker, che offrono prezzi
pit bassi.

«In aeroporto - afferma Gianluca Te-
sta, managing director Italia di Avis Bud-
get Group - stiamo cercando di contra-
stare la tendenza al ribasso del prezzo.
Stiamo facendo un lavoro di rafforza-
mento del posizionamento premium del
brand.Questo attraverso la proposizione
di una gamma di modelli ampia, che in-
clude anche vetture di prestigio. Inoltre
stiamo operando una politica di prezzo e
di servizio premium, intervenendo sulla
qualitidel noleggio e conunlavoroenor-
me di formazione delle persone, che ha
dato risultati da record: quest’anno il no-
stroindicatore di qualita sarail pitialto di
sempre».

Le stazioni cittadine rappresentano il
70% dei punti vendita totali ma generano
solo il 359% del giro d’affari. La singola sta-
zione eroga in media oltre 2.100 noleggio
all’anno, che sviluppano ssomila euro. Li
si concentrano prevalentemente clienti
business: molti liberi professionisti o di-
pendentidi piccole societa che si muovo-

no settimanalmente per lavoro e non no-
leggiano attraverso un contratto quadro
né attraverso un’agenzia viaggi. Questo
vuol dire che si muovono da soli, preno-
tandolamacchinailgiornoprimaoil gior-
no stesso.

Il punto chiave per questosegmento &il
rapporto di prossimita e la strettarelazio-
ne che siinstaura tra la persona che gesti-
scelastazioneeil mercatolocale. E fonda-
mentale la figura del rental manager che
personificailbrand. Al contrario degli ae-
roporti, in citta contano la conoscenza di-
rettadelclienteelerelazioni.Imarchipre-
mium guardano con grande attenzione al
cliente, come persona da valorizzare,
ascoltare e servire al meglio.

«In Hertz crediamo che sia fondamen-
tale 'attenzione al cliente come persona,
dall’accoglienza all’arrivo a quella duran-
te il noleggio, dal rientro dell’auto fino al
noleggio successivo - racconta Massimi-
liano Archiapatti, general manager Italia
diHertz-. Vogliamo essere un veroe pro-
prio compagno di viaggio per il nostro
cliente sia leisure sia business, per rende-
re il suo viaggio memorabile. Monitoria-
mo la soddisfazione dei nostri clienti e il
nostro impegno ci & stato riconosciuto:
negliultimicinque anniabbiamo ricevuto
il premio TripAdvisor come migliore au-
tonoleggio in Italia».

LESTRATEGIE

Europcar Italia, Avis Budget group

ed Hertz investono sulla qualita

del servizio per fronteggiare il low cost

e laconcorrenza dei broker che agiscono
in prevalenzasulla leva del prezzo
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