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STRATEGIE

I1long rental alla sfida

diversificazione

Andrea
Cardinali
(Aniasae

Strategie commerciali

I1long rent croce e delizia

delle case automobilistiche

diPier Luigi Del Viscovo
egliounuovooggiounagallinadoma-
M ni?Il piticlassicodeidilemmi,manon
l'unico.Cen’éunaltro,cheforsestaar-
rovellando (o dovrebbe) i costruttorie i con-
cessionari:lapenetrazionedelnoleggioalungo
termine(NIt)pressoprofessionistie Pmie-pitt
inprospettiva,manontantoinla-iprivaticitta-
dini. Inche cosa consisteil dilemma?
Pericostruttori,inoleggiatorialungotermi-
nesonodigranlungaiclientipitigrandi.Ormai,
una macchina ogni sette immatricolate & inte-
stataaunnoleggiatore.Nelsemestre,hannoac-
quistatooltre 150milavetture,conunaconcen-
trazioneelevatissima:iprimiquattro operatori
assorbono circa 3/4 delladomanda e coni se-
condi quattro siarrivaa coprire il 90%. Stiamo
parlando di clienti che valgono anche 30-
4omila macchine nuove all’anno. Nella distri-
buzione normale, quella delle reti,a parte alcu-
ni grandi gruppi, nessun concessionario siav-
vicinanemmenoacifre simili.
Mailsoloconfrontosuivoluminondarebbe
ladimensione esatta. Questi grandissimi com-
pratoriacquistano senza stare dentroun man-
dato di concessione, che impone al dealer una
seriedivincolie obblighiche alla fine incidono
moltosullasuaautonomiastrategica e operati-
va e, in ultimo, sulla performance economico-
finanziaria. Basti pensare al sistema del post-
vendita, conirelativiimpegni suiricambie sul-
la monodopera, oppure al modello di offerta
multi-marca.Laddoveunconcessionariodeve
fare i salti mortali (saloni, societa diverse, per-
sonalededicato) per mettere insieme due otre
marchi, per il noleggiatore & la prassi offrire al

clientetuttiibrandpossibili. Eppure,nonostan-
teillegame strettoconlaCasa, difficilmenteun
concessionarioriesce aspuntare le condizioni
economiche praticate ai noleggiatori, almeno
quelligrossi. Perchénonc’énientedafare,ilvo-
lume d’acquisto che mettono sultavolopesa, e
tanto. Quest'anno si avviano a rappresentare
forseiliso del mercato, mentre solocinquean-
nifastavanoalio. Dauncerto puntodivista, la
lorocrescitanegliultimiannie stataunacucca-
gnaperle Case,almeno apparentemente, a cui
nessuno o quasi ha voluto e saputorinunciare.
Delresto, perché avrebberodovuto? Perchéin
realtasitrattavadiundilemma,solochelafretta
elafamedivolumihannoindottoasorvolare.
Vendere pittmacchine significavaaccettare
alcunipiccolicambiamenti. Primo, quell’offer-
tamulti-marca che favorisceil cliente, d’accor-
do, maportadentrodiséunaspintamostruosa
al rinnovo velocissimo della gamma. Appena
un modello diventa meno tonico rispetto alla
concorrenza,viene difatto accantonato, senza
averedallasuaunconcessionariocheattingeal
suobacinodiclientipertenerloancoraunpo'in
vita, imponendo cosi alla Casa diuscire con la
versione aggiornata, che significa investimen-
ti, da ammortizzare in meno anni. Secondo,
nonpotercontare suun’attivitadipost-vendita
simile a quella che produce la concessionaria
(almeno neiprimianni),con quel che significa
in terminidivendita diricambi originali e, non
menoimportante,interminidifatturatodelde-
aler,icuimarginispessoaiutanoariequilibrare
il bilancio. Cambiamenti che nel tempo au-
mentanoilloropeso, machesvilisconodifron-

teall'opportunitadivendere.Edirivendere.Si,
perchéunaltrofattoredecisivoéstatoilciclodi
sostituzionedelNlt,cheriesceagarantireunri-
tornodelcliente sulmercatodopotreoquattro
anni,ritmochedifficilmentechiacquistariesce
amantenere (c'¢ sempre unmotivo per aspet-
tareasostituirelamacchina).

Per questeragioni,le Caseelelororetihan-
no aperto le porte ai noleggiatori, spesso an-
che servendogliiloro clienti. Ora, sia chiaro
che ilmercato & il mercato e su questo non ci
piove.Senuove fasce diautomobilisti preferi-
scononoleggiarevabeneeoccorrechetuttise
nefaccianounaragione. Per6 forse, ripensan-
doacomeéeandatalastoriaconle partiteIvae,
maggiormente, in vistadel noleggioai privati,
qualche mossa per mantenere una certa rela-
zione con il cliente e poter stimolare le sue
sceltefuturesipudpure negoziare. Soprattut-
to, il sistema per tenere il concessionarioden-
troil ciclo gestionale dell’auto a noleggio pud
esserestudiato, per fornire unserviziosul ter-
ritorio migliore, nell'interesse di tutti, anche
del noleggiatore, che acurare meglio i piccoli
clienticiguadagna soltanto.
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