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LINTERVENTD

Mail business dell'usato
eunnodo chevarisolto

PIER LUIGI DEL VISCOVO*

Roma
gniannosivendono tre
O milioni di auto usate. E
lamedia2005-2008, ma
il trend & in crescita dal 2000.
Un’analisi del Centro Studi
Fleet&Mobility sull'usato de-
gliultimi tre anni mostra cheil
30percentosono autonon pitt
vecchie di due anni (tipica-
mente i km 0 e il rent-a-car), il
24per cento auto di tre o quat-
tro anni (tutte quelle del NLT
sono qui}, il 20 per cento auto
di cinque o seiannieil restan-
te 26 per cento auto da sette a
nove anni di vita (quelle pi1
vecchie sono state escluse).

II mercato dell'usato non
presentastagionalita, tranneil
crollo di agosto, mentre & lar-
gamente influenzato da quel-
lodel nuovo, asuavoltaspinto
daikmOedagliincentivistata-
li. Infatti, nel 2009 'usato non
sta andando bene.

Stando agli indicatori
disponibili, il traffico

di clienti nei saloni &

molto basso e cosi le
vendite. Cid ha gonfia-

to il valore del magaz-

zino, costringendo gli
operatori ad abbassa-
reiprezzi e dunque la redditi-
vita del business.

Il motivo principale € sem-
plice: quandolo Stato da 5.000
euro a chi acquista un’auto e

ne rottama un’altra, non c’'e
usato che possa competere.
Soprattutto l'usato “fresco”,
cosiddetto “semi-nuovo”, os-
sia quelle auto che provengo-
no dalrent-a-car, vecchiedi9-
12 mesial massimo, che devo-
no passare di mano a un prez-
zo che ¢ intorno al 65-70 per
cento del nuovo. Ma una vet-
turasottoiventimila euro oggi
pud arrivare a quattordicimila
nuova “chiavi in mano”: chi &
che la comprerebbe usata,
praticamente allo stesso prez-
z0?

Fino a un anno fa, il rent-a-
carlamentava chele Case ten-
devano a ridurre la quota di
buy-back (il riacquisto a con-
dizioni predefinite) lasciando
ainoleggiatoriil rischio dell'u-
sato, che le stesse Case rende-
vano pococompetitivooffren-
dovetture akmOconscontiin-
tornoal25-30per centoeoltre.
Quest’anno gli stessi conces-
sionari hanno visto allungarsi
i tempi di vendita dei km 0,
messi fuori mercato dagli in-
centivi.

Anchel’usatodellealtreflot-
te, le company car, si confron-
ta con un mercato duro e sfa-
vorevole. Primale norme sulla
durata degli ammortamenti,
poi l'incertezza sulla fiscalita
delnoleggio alungo termine e
infine la crisi economica han-
no determinato un’offerta di
usatospessopilivecchiadei36
mesi. Anzianita associata a
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chilometraggieccessivi(supe-
riori ai quarantamila e anche
ai cinquantamila km/anno) e
vetture di grossa taglia, maga-
riancoraEuro4 (senonEuro3)
e spesso senza il Fap: decisa-
mente poco competitive. Vi-
sto che la domanda sta cam-
biandoinfrettaechiedemoto-
ri piit economici (se possibile
mengo inquinanti— ma non e
unmust per nessuno, inItalia)
esoprattutto chenon subisca-
noiblocchideltraffico cittadi-
no. E frequente allora che alle
grandi berline aziendali usate
vengano preferite automobili
nuove di fascia media, super
scontate e super incentivate.

Ma allora quali strategie
adottare perrendere pili com-
petitivoI'usato delle flotte, dal
rent-a-car di nove mesi al NIt
di48?

Da mesi il presidente di
Aniasa, Lucchini, chiede a
gran voce di definire insieme
alle Case un “ciclo finanziario
completo” delle auto,
per non pensare solo a
vendereil “nuovo” sca-
ricando il problema
“usato” suchivienedo-
po nella filiera. Il ceo di
International, So-
ma, da due anni avver-
te che il rischio dell’u-
sato — cosi come strutturato
oggi nel NIt in Europa — e un
fardello troppo gravoso e vari-
pensato.

Le proposte
sulle strategie
da adottare
per rendere
competitivo
il mercato

Che gli operatori del NIt
debbano fare (e stiano facen-
do) riflessioni sull’'usato &
scontato. A cominciare dalla
durata dei contratti. In questa
congiuntura turbolenta, la
prima reazione é stata di non
crearlo, il prodotto usato, al-
lungando i contratti in essere:
la redditivita migliora e il pro-
blema viene rimandato e un
po’ sgonfiato. Chissa che ora
non sia‘il caso di puntare an-
che su contratti pii brevi? Per-
ché quando il rischio & legato
all’evoluzione del prodotto e
deigustideiclienti, pii stiamo
agganciati a questa evoluzio-
ne e meno alto e ilrischio.

L'usato habisogno didiven-
tare un mercato vero, non pitt
un “prodotto di scarto” della
venditadelnuovo. Lagestione
eilcommerciodell'usato han-
no bisogno di centri di aggre-
gazione (come oggi sono i siti
web) che abbiano un’offerta
tanto ampia da attirareiclien-
ti pitz e prima di ogni altro sito,
reale o virtuale.

Ma pilt di ogni altra cosa il
mercato dell’'usato si crea co-
struendo una relazione di fi-
duciaconipropriclienti, attra-
verso la trasparenza e la certi-
ficazione del prodotto, prima
ancora della garanzia. Le auto
nuove sono acquistate in base
aun’affidabilita delle Case co-
struita in 100 anni. Dichideve
fidarsi, e perché, il cliente che
acquista un usato?

*Centro Studi Fleet&Mobility
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