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Contratti semplificati, postazioni self service, formule di
noleggio innovative: in tempi di crisi, | rent a car puntano
sulla qualita dei servizi per catturare una clientela sempre

it attenta alle spese.

a negativa congiuntura eco-

nomica mondiale si riper-

cuote anche sul settore

dell’autonoleggio. Secondo i

dati forniti da Aniasa, I'Associazio-

ne nazionale Industria dell’Autono-

leggio e Servizi automobilistici, il

comparto ha segnato nel gennaio

2009 una riduzione del 6,8% nel nu-

mero delle immatricolazioni, pas-

sando da 19.819 a 18.482 veicoli.

La flessione e proseguita in febbra-

io, quando il numero delle imma-

tricolazioni per l'intera filiera (au-

to di proprietd, leasing e locazio-

ne) e passato dalle 65.837 del 2008

a 43.113 (-34,6%). Un rallentamen-

| to largamente influenzato dalle

j drastiche misure di contenimento

! delle spese adottate dalle aziende
§ clienti.

Ma come affrontano 'attuale con-

giuntura economica le principali
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di Umberto Babini

societa di rent a car? Quali strate-
gie mettono in campo per reagire
all’andamento del mercato e cattu-
rare la clientela business? La paro-
la d’ordine, per tutti, sembra essere
“innovazione dei servizi”; come
sempre, infatti, & proprio nei mo-
menti di crisi che nascono le idee
migliori e le eccellenze trovano

spazio. Solo chi e capace di tentare
nuove strade riuscird a superare
'attuale empasse in modo positivo.
Cominciamo la nostra panoramica
con Europcar. «Le ripercussioni
della crisi sul mercato del business
travel sono evidenti - dice Valerio
Gridelli, direttore commerciale
della societa —: le aziende modifi-
cano le travel policy ricorrendo
sempre piu spesso ai voli low cost.
Allo stesso modo, sul fronte del
noleggio, prenotano vetture di ca-
tegorie meno costose. Speriamo
che la crisi offra al settore lo spun-
to per maturare, ponendo maggio-
re attenzione ai fattori in grado di
migliorare la profittabilita. Inoltre,
la crisi potrebbe rivelarsi una buo-
na occasione per sensibilizzare
maggiormente il mercato sui temi
ambientali. Noi siamo impegnati
da tempo su questo fronte con il



nostro Green Programme. Lo scor-
S0 giugno, inoltre, abbiamo ricevu-
to la certificazione da parte della
societa di certificazione mondiale
Bureau Veritas per la nostra “Carta
Verde”, che formalizza il nostro
impegno a proteggere ambiente.
Infine, recentemente siamo stati
premiati come “Compagnia leader
mondiale nelle soluzioni per tra-
sporto ecologico”, un premio lan-
ciato quest’anno dai World Travel
Awards».

I due elementi chiave per affronta-
re questa congiuntura sono la di-
versificazione dei servizi, sempre
piu mirati alle specifiche esigenze
aziendali, e la velocita. Per questo
Hertz ha messo a punto per i busi-
ness travel offerte che velocizzano
i tempi di noleggio e ottimizzano la
spesa. Lo spiega Emanuela Cle-
menti, marketing manager: «Attra-

(oast to Coa:
in Tihegts:

verso il nostro sito Internet i clien-
ti possono fare il check-in online
per evitare la coda presso i nostri
desk. Sempre per velocizzare le
pratiche stiamo lanciando delle
postazioni “self-service” dove il
cliente puo inserire il numero di
prenotazione e ricevere il contrat-
to stampato in pochissimo tempo.
Prenotare sul web significa orga-
nizzare il viaggio in completa auto-
nomia con un considerevole ri-
sparmio». Inoltre, le aziende stan-
no sfruttando sempre di pitt 'Alta
Velocita ferroviaria sulla tratta Mi-
lano-Roma, la rotta business per
eccellenza. Per questo Hertz & pre-
sente con sedi nelle stazioni di Ro-
ma Termini e di Milano-Centrale.

Pratiche veloci

e fidelity action

Il comparto business rappresenta
il 40% del volume d’affari di Avis
Autonoleggio. Per raggiungere
meglio questo segmento la societa
ha nominato di recente un corpo-
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rate sales director: si tratta di Ste-
fano Escosse, che guideria una
squadra dedicata alle aziende. «Il
2009 si presenta sicuramente diffi-
cile - afferma Massimo Marsili, di-
rettore commerciale e marketing
di Avis Autonoleggio -. Per quanto
ci riguarda, manteniamo il focus
sulle priorita strategiche dell’azien-
da: il revenue, la flotta e il suo uti-
lizzo. Abbiamo in programma di-
verse iniziative, alcune delle quali
sono gia avviate: il servizio Avis
Preferred, la stipula di partnership
con altri operatori, le nuove carte
Avis Club. Avis Preferred & un ser-
vizio prioritario che offriamo ai
clienti che viaggiano di frequente.
Permette di trovare 'auto prenota-
ta, gia pronta nel parcheggio, con
tanto di contratto prestampato, ac-
celerando tutte le pratiche del riti-
ro dell’auto. Altra area strategica,
come accennato, sono le partner-
ship: abbiamo stretto accordi, tra
gli altri, con British Airways, Ibe-
ria, Sncf (Ferrovie francesi) e Luf-
thansa. Quest’ultima, dopo il lan-
cio dei voli da Malpensa della com-
pagnia Lufthansa Italia, ha assunto
un ruolo strategico nel nostro busi-
ness»,

Quest’anno Avis ha sottoposto a
restyling anche il programma di fi-
delizzazione Avis Club. «Proponia-
mo una carta Business a chi viag-
gia molto per lavoro - spiega Mar-
sili —. Permhette di ottenere sconti
sulle tariffe giornaliere e mensili in
Italia, negli Stati Uniti e in Europa.
Alle carte Avis Club & legato un
programma di fidelizzazione deno-
minato Avismile, che consente di
accumulare punti a ogni noleggio
effettuato in Italia. Al raggiungi-
mento di una determinata soglia si
possono utilizzare i punti per ulte-
riori noleggi gratuiti. Da quest’an-
no abbiamo introdotto anche la
possibilita di devolvere 1 punti Avi-
smile in progetti no-profits.

La crisi ha anche
un lato positivo
Che ci sia crisi ¢ innegabile, ma
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non tutti i mali vengono per nuoce-
re. Secondo alcuni rent a car, infat-
ti, la recessione potrebbe indurre
le imprese a ridurre i costi per le
flotte aziendali a favore di un mag-
gior ricorso al noleggio breve.
«Senza dubbio tramutare il parco
auto aziendale in un parco a richie-
sta, affidandosi al noleggio solo
quando & necessario spostarsi, evi-
tando i costi di immobilita dei
mezzi, puod essere un modo per ge-
stire meglio i budget di spesa — so-
stiene Roberto Canedoli, country
manager [talia di Elite Rent a
Car, societa ginevrina specializza-
ta nel noleggio di auto d’alta gam-
ma ~. All'estero questa tendenza &
gia in atto. In Italia, invece, le
aziende non hanno ancora com-
preso appieno i vantaggi connessi
alla flessibilita del noleggio e ri-
mangono fedeli a formule pit tra-
dizionali, quali le flotte di proprie-
ta. Anche se cio comporta impor-
tanti costi di svalutazione, assicu-
razione, manutenzione».

Elite offre tariffe convenzionate
per noleggi della durata minima di
tre giorni su categorie di auto exe-
cutive, luxury e city. Oltre al noleg-
gio propone soluzioni di accomo-
dation a tariffe particolarmente in-
teressanti. «Al momento - spiega
Canedoli - il nostro giro d’affari &
pari a quello dello scorso anno.
Prevediamo che, nei periodi di alta
stagione (giugno-agosto), potra es-
serci una flessione del 10-15%, ma
unicamente a causa della crisi. Nel
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2009 cercheremo di contenere i co-
sti e di offrire alla clientela tariffe
speciali».

Presidiare il territorio

Nonostante il contesto, e I'indub-
bia ripercussione della crisi sul-
Pandamento del business travel,
anche Maggiore Rent @ riuscita a
confermare in positivo la chiusura
dell’anno, con delle proiezioni che
vedono una crescita di circa il 6%
del volume di affari complessivo.
«Per il futuro - dichiara Stefano
Gargiulo, direttore generale di
Maggiore — grandi opportunita po-

tranno derivare dalle vendite onli-
ne, che continuano ad aumentare
in modo significativo. Per questo
stiamo potenziando il portale
www.maggiore.it. Parallelamente,
sono allo studio una serie di inizia-
tive volte a incentivare 'utilizzo
dell’auto a noleggio che, ricordia-
mo, in Italia rappresenta ancora un
mercato di nicchia. Pertanto,
il nostro obiettivo principale
¢ quello di stimolare la do-
manda allargando il mercato,
anche grazie ad alleanze con
partner strategici, come Tre-
nitalia. Per quest’anno ci sia-
mo prefissati di difendere 1a
nostra consolidata share di
mercato incrementando i vo-
lumi e, al contempo, di conte-
nere i costi».

Concludiamo con Budget
Autonoleggio: la presenza
della societa nel mercato del
business travel & in fase di svi-

luppo. Nei primi tre anni di attivita
P'azienda ha focalizzato I'attenzione
soprattutto sullo sviluppo del net-
work (140 utfici, di cui 20 aeropor-
tuali aperti in poco pitt di 3 anni) e
sulla stabilizzazione dei flussi e del-
le procedure. «Alle imprese — affer-
ma Christian Isola, marketing com-
mercial supervisor di Budget — of-
friamo il programma Business Con-
nections, pensato per il target delle
Pami e dei liberi professionisti: gli
iscritti hanno la possibilita di otte-
nere uno sconto del 5% sulla mi-
gliore tariffa disponibile in Italia e
in 70 Paesi dell’area Emea. Inoltre,
possono prenotare online o via call
center e pagare comodamente con
carta di ‘credito al momento
del noleggio». ©




