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Finite aziendali

Il caso. |'idea di Maggiore Rent e Ge

Vetture aziendali
all’asta: in 17 ore
vendute 631 auto .

s Insolequattrogiomnidisedu-
te d'asta, per 17 ore complessive,
sono state vendute oltre 631 auto
usite rientrate dal noleggio, per
un valore complessivo che supe-
raismilioni di euro, alla presenza
diquasi 300 concessionarie riven-
ditori di veicoli.

In periodo di crisi del mercato
dell'usato, lidea di due aziende
delnoleggioabrevee ungotermi-
necome Maggiore Rente Ge Capi-
tal Solutions si & rivelatavincente,
Nel 2000 gli appuntamenti sono
stati quatiro due a Milano e due a
Roma, mentre pochigiomi faaRo-
mac'éstatoil primoappuntamen-
tovdel 2010, L'asta per i dealer e i
commercianti & uno strumento
da sempre utilizzato come canale
di remarketing per collocare tra
coneessionari ¢ rivenditord, Iusa-
togarantito rientrato dalle flotte.

Molte di queste aste oggd si ef-
feltuano anche su internet sui siti
riservati agli operatori. La noviti
della formula lainciata nel 2006 da
Ge e Maggiore, in collaborazione
conlamultinazionale della vendi-
ta dell'usato Manheim, riguarda
li possibilith per i commercianti
di acquistare anche 1 singoll mo-
delli delle auto poste in vendita
Leaste pericommercianti finoad
orainfattisonostate sempreorga-
nizzatedallecase dinoleggio divi-
dendale flotte inoffertaacquista-
bili solo in gruppi prestabiliti for-
matidaautovetture didiversimo-
dellie cilindrate.

L'asta individuale invece se-
condo la positiva esperienza di
Ge e Maggiore, consente di rival-
gersiai venditori al dettagliodi au-
tousate, saltandoigrossi distribu-
tord, & quindi a prezzileggermen-
te maggiori rispetto alla vendita
"all'ingrosso” diauto comprate in
pacchetti bloceati e indivisibili.
In un periodo in cui il mercato
dell'usato & calato non solo in vo-
lumi venduti, ma anche e soprat-
tutto nel livello dej prezzi, diven-

ta fondamentale quindi per le
aziendedinolegpio vendere diret-
tamente: ai commercianti, che
spesso avendo piccoli saloni non
sono dnteressati ad acguistare
pacchettinumerost di auto. «Do-
po le prime sperimentazioni, in
tina fase difficileanche peril mer-
cato dell'usato garantito che ha
doviutoafirontare la forte concor-
renza del nuovo incentivatos, so-
stengonoi promotori dellfiniziati-
v, «Opeipossiamo dire diaver in-
dividuatoun nuovo e vincente ca-

CHE COSA CAMBIA

In passato venivano

messi all'incanto interi lotti
La nuova formula prevede
la possibilita di comprare
anche singoli pezzi

naleper lavenditadei veicoli pro-
venienti dal noleggio a lungo e a
breve termine che si affianca a
quellitradizionali.

La multicanalith e negli uitimi
annianche lavenditadirettani pri-
vati, sono due delle tante strade
che | noleggiatori battono per
piazzare in modo rapido e remu-
nerativo le auto fentrate, ¢ i pro-
motoridellinizistivadelleastein-
dividualevisonoarrivati dopo di-
versi tentativi gid percorsi. Mag-
giore Rent infatti da altre 6o anni
eun‘azienda italiana del noleggio
auto a breve termine e, con il
brand AmicoBlu, dei veicolicom-
merciali, ha oltre 170 agenzie di
noleggio in piit di 100 cittd jtalia-
ne, aeroporti e stazioni ferrovia-
e Ge, societh dinoleggioalungo
termine diantoaziendali, opnian-
norivende circasmilaveicoll usa-
tia fine del noleggio (in media do-
po3anni} oggetto diuna regolare
manutenzione e guidate daunso-
lowtilizzatore.
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