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Sezione: ANIASA

Nuovi mercati,
client e offerte

allo studio dei

106- 141- 080

noleggiatori

diNicola Desiderio

Inoleggio a lungo termine (N1t) allungail
passoeallargail suo abbraccio verso nuo-
vimercatieclient, maanche versonuovi
attori che rendono questo business sempre
pillpropaositivo, flessibile e presente sul terri-
torio. E questa la fotografia di un comparto
che continuaadare segnalidi forte crescita.
Lanuovafrontieraéil clientesingolo,inclu-
dendoinquestanozioneiprofessionistieipri-
vat,chesistannoavvicinandosemprepilinu-
merosi a questa formula, nonostante siano
esclusidaibeneficifiscalilegatiall'autoazien-
dale. L'Aniasa calcola in oltre 10mila unita
questo target spontaneo che sta crescendo
sempredipili e che, solo qualche anno indie-
tro,nonrieniravaneipianidellesocietadiNIt,
proteseviceversaaconguistareilmondodel-
le Pmi. Tuttavia é stato I'ex utilizzatore della
grande azienda, portatore di un'esperienza
diretta, a creare questo nuovo tipo di cliente.
Insiemealfenomenocarsharing altrolabora-
torioche stadisfacendo!'abitodel possessore
di auto e, con il filato di risulta, sta tessendo
I'abito del fruitore di mobilita
Cambia,dunque, lastrategia, ma nonintut-
ticasi NontuttelesocietidiNItalungo termi-
ne sembrano infatti volersi accaparrare il
cliente privato né crearlo, perché per lui oc-
corre cambiareglielementi fondamentalidel
mix,acominciare dalprezzo. C'é gidchihaini-
ziatoa proporlo conl'Tvainclusa,ad esempio.
Cambiano, infine, la comunicazione e la di-
stribuzione.Nessuno, finoaun paiodianni fa,

potevapensareditrovarel'autoanoleggionei
supermercati, negli outlet e persino in televi-
sione.Oltreal luogovirtualedellarete, 'autoa
noleggio la si pud trovare presso le banche, i
concessionari e, sempre di pili presso, i bro-
ker. E questauna figurache & cresciuta molto:
primaeraunsemplice passacarte,oggiinvece
haunafortecapacitaconsulenzialeediorien-
tamentopressoil cliente. Apropositodicarte:
anche la modulistica sta cambiando e dovra
cambiare ulteriormente, ma non sara facile
contemperarel'obiettivodellasemplificazio-
ne con quelio del rischio e delle garanzie fi-
nanziarie. Aniasa, poi, segnalauna verae pro-
priaesplosionenel corsodegliultimisanniol-
tre 1.300 nuove posizioni presso le Camere di
Commerciocheinteressanoilnoleggioeche,
partendoda concessionari, centridiassisten-
zaoofficine stannocreandounanuovaforma
diofferta, pilivicinaalterritorio. Echesonoun
fattoremoltiplicatoredell'assistenzasulterri-
toriochelesocietadinoleggiopossono offrire
sul territorio, surclassando quella classica le-
gata invece al brand dell’automobile. Tutto
questo sta cambiando ovviamente anche il
prodotto. Ci sono societa che offrono in no-
leggio usato fresco di 6G-12 mesi a prezzi inte-
ressanti. Cambianoancheiterminidellacom-
posizione finanziaria (rata iniziale, canoni e
rata finale) e deiservizicompresi: alcuni rite-
nutiindispensabili dallegrande aziende sono
superfluiperilsingolo.Cambiaancheladura-
tazoggisiamointornoaiz8-4omesi,mal’offer-
tasistaaccorciandoversoizqoaddiritturaa6
mesi. Di fatto, & sovrapposizione (e concor-
renza)alnoleggioabreve plurimensileilqua-
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le, viceversa, si allunga anche a 12 mesi Nella
clientela “particolare” ci sono infatti i lavora-
toriaprogetto oconcontrattoatipicochecre-
ano una“voucherizzazione” del bene auto.
Tutto questo, perd, pone nuovi problemi
organizzativi. Chi risponde agli interessati?
Chi si occupa dei tanti piccoli singoli clienti
nelle fasidi vendita edi post-vendita? Chi for-
mail personaleaunnuovotipodicontattoedi
problematiche? Siamo a quota 1omila privati
suuncircolante di 4joomila traauto e furgoni.
Non siamo, quindi, a un rovesciamento delle
proporzioni classiche, né arealtd come il Re-
gno Unito dove sono attivi L6 milioni di con-
tratti di leasing con servizi annessi. Pero sia-
mo sicuramente a un bivio che obbliga le so-
cieta di Nlt aun ripensamento profonde per-
ché,conl'atomizzazione delcliente, si creano
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nuove opportuniti che obbligano aun’esten-
sione sia verticale sia orizzontale dellofferta,
agendodirettamente o in partnership.
Questo pone anche un altro interrogativo.
Chisarail pernodell’'offertadimobilitadel fu-
turo?Partiremodal Nt peraffittare per2setti-
mane la macchine per le vacanze o prendere
l'autoincar sharing oinvece preferiremoaltri
portalipermuoverci?lltemaéapertoeriguar-
dalamassacriticadel mercato, le dimensioni
degli operatori e, ancora prima, il potere dei
lororispettivibrandedeilorosoftwarechesin
d’ora, hanno assunto unarilevanza strategica
e costituiscono uno dei terreni principali dei
piani di investimente con un unico obietdvo:
catturare il cliente /o il singolo udlizzatore,
saperetuttodiluietenerselostretto.

Eraimpensabile fino aqualche annofa,
ma oggi € possibile trovare vetture
anolo al supermercato, negli outlet,
intv, pressole banche, i concessionari
eibroker di mobilita (in grande ascesa)
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