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Megliounuovooggiounagallmadoma- 
ni? 
Ilpiù 
classico 
dei 
dilemmi, 
ma 
non 
runico. 
Cen'èunaltro,che 
forse 
sta 
arrovellando 
(o 
dovrebbe) 
i 
costruttori 
e 
i 
concessionari: 
lapenetrazionedelnoleggioalungo 
termine(Nlt)pressoprofessionistiePinie-più 
mprospettiva.manontantoinlà-iprivaticitta- 
dini. 
In 
che 
cosa 
consiste 
il 
dilemma? 
Pericostruttorunoleggiatorialungo 
termine 
sonodigranlungaiclientipiùgrandi. 
Ormai, 
una 
macchina 
ogni 
sette 
immatricolate 
è 
inte- 
stataaunnoleggiatore.Nelsemestre.hannoac- 
quistato 
oltre 
^ornila 
vetture, 
conuna 
concentrazione 
elevatissima: 
iprimi 
quattro 
operatori 
assorbono 
circa 
3/4 
della 
domanda 
e 
con 
i 
secondi 
quattro 
si 
arriva 
a 
coprire 
il 
90%. 
Stiamo 
parlando 
di 
clienti 
che 
valgono 
anche 
30- 
qomila 
macchine 
nuove 
all'anno. 
Nella 
distribuzione 
normale, 
quella 
delle 
reti, 
a 
parte 
alcuni 
grandi 
gruppi, 
nessun 
concessionario 
si 
avvicina 
nemmeno 
a 
cifre 
simili. 
Ma 
il 
solo 
confronto 
sui 
voluminon 
darebbe 
la 
dimensione 
esatta. 
Questi 
grandissimi 
compratori 
acquistano 
senza 
stare 
dentro 
un 
mandato 
di 
concessione, 
che 
impone 
al 
dealer 
una 
serie 
di 
vincoli 
e 
obblighi 
che 
alla 
fine 
incidono 
molto 
sulla 
sua 
autonomia 
strategica 
e 
operativa 
e, 
in 
ultimo, 
sulla 
performance 
economico- 
fmanziaria. 
Basti 
pensare 
al 
sistema 
del 
postvendita, 
con 
irelativi 
impegni 
suiricambi 
e 
sulla 
monodopera, 
oppure 
al 
modello 
di 
offerta 
multi-marca. 
Laddove 
un 
concessionario 
deve 
fare 
i 
salti 
mortali 
(saloni, 
società 
diverse, 
personale 
dedicato) 
per 
mettere 
insieme 
due 
o 
tre 
marchi, 
per 
il 
noleggiatore 
è 
la 
prassi 
offrire 
al 
cliente 
tuttiibrandpossibili 
Eppure, 
nonostante 
il 
legame 
stretto 
conia 
Casa, 
difficilmente 
un 
concessionario 
riesce 
a 
spuntare 
le 
condizioni 
economiche 
praticate 
ai 
noleggiatori, 
almeno 
quelligrossi 
Perché 
nonc'è 
niente 
da 
fare, 
il 
volume 
d'acquisto 
che 
mettono 
sul 
tavolo 
pesa, 
e 
tanto. 
Quest'anno 
si 
avviano 
a 
rappresentare 
forse 
ili5% 
del 
mercato, 
mentre 
solo 
cinque 
anni 
fa 
stavano 
al 
10. 
Da 
un 
certo 
punto 
di 
vista, 
la 
loro 
crescita 
negli 
ultimi 
anniè 
stata 
una 
cucca- 
gnaperle 
Case, 
almeno 
apparentemente, 
a 
cui 
nessuno 
0 
quasi 
ha 
voluto 
e 
saputo 
rinunciare. 
Delresto, 
perché 
avrebbero 
dovuto? 
Perché 
in 
realtàsitrattavadiundilemma,solochela 
fretta 
e 
la 
fame 
di 
volumihanno 
indotto 
a 
sorvolare. 
Venderepiùmacchine 
significava 
accettare 
alcunipiccolicambiamenti 
Primo, 
quell'offerta 
multi-marca 
che 
làvorisce 
il 
cliente, 
d'accordo, 
ma 
porta 
dentro 
di 
sé 
una 
spinta 
mostruosa 
al 
rinnovo 
velocissimo 
della 
gamma. 
Appena 
un 
modello 
diventa 
meno 
tonico 
rispetto 
alla 
concorrenza, 
viene 
di 
fatto 
accantonato, 
senza 
avere 
dalla 
suaunconcessionario 
che 
attinge 
al 
suobacinodiclientipertenerloancoraunpo'in 
vita, 
imponendo 
così 
alla 
Casa 
di 
uscire 
con 
la 
versione 
aggiornata, 
che 
significa 
investimenti 
da 
ammortizzare 
in 
meno 
anni 
Secondo, 
nonpotercontare 
su 
un'attività 
dipost-vendita 
simile 
a 
quella 
che 
produce 
la 
concessionaria 
(almeno 
neiprimi 
anni), 
con 
quel 
che 
significa 
in 
termini 
di 
vendita 
di 
ricambi 
originali 
e, 
non 
menoimportante,interminidifatturatodelde- 
aler,ioti 
margini 
spessoaiutanoariequilibrare 
il 
bilancio. 
Cambiamenti 
che 
nel 
tempo 
aumentano 
illoro 
peso, 
ma 
che 
sviliscono 
difronte 
all'opportunità 
di 
vendere. 
E 
di 
rivendere. 
Sì, 
perchéunaltrofattoredecisivoèstatoilciclodi 
sostituzionedelNlt,cheriesceagarantireun 
ritorno 
del 
cliente 
sulmercato 
dopo 
tre 
o 
quattro 
anni, 
ritmo 
che 
diffìcilmente 
chiacquistariesce 
a 
mantenere 
(c'è 
sempre 
un 
motivo 
per 
aspettare 
a 
sostituire 
la 
macchina). 
Per 
queste 
ragioni, 
le 
Case 
e 
le 
loro 
reti 
hanno 
aperto 
le 
porte 
ai 
noleggiatori, 
spesso 
anche 
servendogli 
i 
loro 
clienti 
Ora, 
sia 
chiaro 
che 
il 
mercato 
è 
il 
mercato 
e 
su 
questo 
non 
ci 
piove. 
Se 
nuove 
fasce 
diautomobilisti 
preferiscono 
noleggiare 
vabene 
e 
occorre 
che 
tutti 
se 
ne 
facciano 
una 
ragione. 
Però 
forse, 
ripensando 
a 
come 
è 
andata 
la 
storia 
conle 
partite 
Iva 
e, 
maggiormente, 
in 
vista 
del 
noleggio 
ai 
privati 
qualche 
mossa 
per 
mantenere 
una 
certa 
relazione 
con 
il 
cliente 
e 
poter 
stimolare 
le 
sue 
scelte 
future 
si 
può 
pure 
negoziare. 
S 
oprattut- 
to, 
il 
sistema 
per 
tenere 
il 
concessionario 
dentro 
il 
ciclo 
gestionale 
dell'auto 
a 
noleggio 
può 
essere 
studiato,perfomire 
un 
serviziosulterritorio 
migliore, 
nell'interesse 
di 
tutti 
anche 
del 
noleggiatore, 
che 
a 
curare 
meglio 
i 
piccoli 
clienti 
ci 
guadagna 
soltanto. 
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M
egliounuovooggiounagallinadoma-
ni?llpiìiclassicodeidilemmi,manon
l'unico.Cen'èunaltro,cheforse staar-

rovellmdo (o dovrebbe) i costruttori e i con-
cessionari:lapenetrazionedelnoleggioalungo
termine(Nlt)pressoprofessionistiePrnie-piui
inprospettiva,manontantoinlà-iprivaticitta-
dirii.Inche cosaconsisteildilemma?

Pericostruttori, inolcggiatorialungotcrmi-
ncsonodigranlungaiclicntipiùgrandiOrmai,
una macchinaognisette ijrimatricolatc è intc
stataaunnoleggiatore.Nelsernestre,hannoac-
quistatooltre i5Omilavetturc,conuna conccn-
trazioncelevatissirna:iprimiquattro operatori
assorbonocirca 3/4 della domandae coni se-
condi qualiro siarriva acoprire il 90%. Stiamo
parlando di clienti che valgono anche 30-
4Onlila macchinenuove all'anno.Nella distri-
buzionenormnle,quelladellereti,aparte alcu-
nigrandi gruppi, nessunconcessionariosiav-
vicinanemmenoacifresimIIL

Mallsoloconfronto suivoluminondrebbe
ladimensione esatta.Questigrandissimicom-
pratori acquistanosenzastaredentro uninan-
datodi concessione,cheimpone aldealeruna
seriedivincolie obblighicheallafine incidono
moltosullastiaautonomia strategicae operati-
vae,in ultimo, sullaperformanceeconomico-
finanziaria. Basti pensareal sistemadel post-
vendita,conirelativiimpegni suiricambie sul-
la monodopera, oppure al modello di offerta
multi-m2rca.Laddoveunconcessionariodeve
fare isaltimortali(saloni, societàdiverse,per-
sonalededicato) permettereinsiemedueotre
marchi,per il noleggiatoreè laprassi offiire al

clientetuttiibrandpossibii.Eppure,nonostaii-
te il legamestretto conlaCasa,difflciinenteun
concessionarioriesceaspuntare lecondizioni
economichepraticate ai noleggiatori,almeno
quelligrossiPerchénonc'ènientedafare,ilvo-
lume d'acquistochemettonosul tavolo pesa,e
tanto. Quest'armo siavviano a rappresentare
forseii'ode1 mercato,mentre solocinquean-
nifa stavanoalio. Daun certo punto di vista,la
lorocrcscitancgliultiniianniè stataunacucca-
gnaperlc Casc,almcnoapparcntcmcntc,acui
nessunoo quasihavoluto e saputorinunciare.
DelrestQperchéavrebberodovuto?Perchéin
realtàsitrattavadiundilemma,solochelafretta
elafame divolumihanno indotto asorvolare.

Venderepiitmacchine significavaaccettare
1cunipiccolicainbiamenti. Primo,quell'offer-

tarnulti-inarca chefavorisceil cliente,d'accor-
do,mapoltadentro diséunaspintamostruosa
alrinnovo velocissirnodella ganma. Appena
un modello diventa menotonico rispetto alla
collcorrelìza,vielle difatto accantonato,senza
averedallasuaunconcessionariocheattingeal
suobacinodiclientipertenerloancoraunpo'in
vita,imponendo così allaCasadi uscire conla
versioneaggiornata,chesignificaiiwestirnen-
ti, da ammortizzare in meno anni.Secondo,
nonpotercontare suun'attivitàdipost-vendita
simile a quella cheproducela concessionaria
(almeno neiprirniamii), con quelchesigiiifìca
in termini divendita di ricambioriginali e,non
menoimportante,interminidifatturatodelde-
aler,icuimarginispessoaiutanoarieqiiiibrare
il bilancio, Cambiamenti che nel tempo
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teall'opportunitàdivendere.Edirivendere.Sì,
perchéunaltrofattoredecisivoè statoilciclodi
sostituzionede1Nlt,cheriesceagìrantireunri
torno deidiente sulmercatodopotre o quattro
mniritmochedfficilmentechiacquistariesce
a mantenere(c'è sempreunmotivo peraspet-
tarea sostituirela maccbiiia).

Per questeragioni,leCaseelelororetihan-
no aperto le porte ai noleggiatori, spessoan-
cheservendogli iloro clienti. Ora,sia chiaro
cheil mercato è il mercato e suquesto non ci
piove.Senuovefascediautomobiistipreferi-
scononoleggiarevabeneeoccorrechetuttise
nefaccianounaragione.Però forse,ripensan-
doacomeèanclatalastoriaconiepartite Ivae,
maggiormente,in vistadel noleggioai privati,
qualchemossapermantenereuna certarela-
zione con il cliente e poter stimolare le sue
sceltefuturesipuòpure negoziare.Soprattut-
to,il sistemaper tenere 11concessionarioden-
tro il ciclo gestionaledell'auto anoleggio può
esserestudiato,perfornire unservizio sulter-
ritorio migliore, nell'interesse di tutti, anche
delnoleggiatore,chea curare meglio ipiccoli
clientici guadagnasoltanto.
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