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osa succede negli ultimi tre
giorni del mese, quando le
immatricolazioni aumentano sen-
sibilmente perché le case produt-
trici devono consegnare i dati al
ministero dei Trasporti? Semplice:

costruttori e dealer si intestano le

auto nuove di fabbrica, le cosiddet-
te chilometri zero, per aumentare,
i primi, le proprie quote di merca-
to e per raggiungere, i secondi, gli
obiettivi assegnati dalle case. Nel
2007 sono state registrate 200 mila
chilometri zero, di cui oltre il 27%
realizzato alla fine di ogni mese.
Numeri che ne fanno un mercato

“NUOVE DI FABBRICA.
MA GIA IMMATRIGOLATE DALLA
.+ CASA O DAL DEALER, RAPPRESENTANO
UNO STRATAGEMMA PER RAGGIUNGERE GL|

OBIETTIVI DI VENDITA E SMALTIRE GLI ECCESSI
DI PRODUZIONE. CAUSE ED EFFETTI DI UN

vero e proprio dopo quello del-
le auto nuove e quello delle usate
con quote mensili molto alte, che
hanno toccato addirittura il 36% a
settembre 2007 e il 28,08% in di-
cembre.

Certo @ che l'enorme quantitativo
di auto targate proprio a fine me-
se (674 mila vetture nel 2007, pari
a poco piu di un quarto dell’inte-
ro comparto automotive) suscita
qualche dubbio. E merita una ri-
flessione: le case sostengono che
si tratta di un escamotage adottato
dai dealer per ottenere premi e in-
centivi sul venduto. | concessionari
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FENOMENO IN FORTE ASCESA

| di Laura Galdabini

ribattono, invece, che sono i co-
struttori a forzare il mercato sia per
rispettare i piani commerciali stilati
a inizio anno dai vertici aziendali
sia per evadere gli eccessi di pro-
duzione.

Se questo e un dato di fatto, ve-
ro e che, pur dando una boccata
d’ossigeno al mercato dell’auto, le
chilometri zero sono considerate
una sorta di droga da assumersi
preferibilmente alla fine del mese,
quando l'impellente necessita da
parte delle case di fornire i dati alle
associazioni di settore e allo stesso
ministero non € pit procrastinabile.
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Per questo il fenomeno rimane uno
degli aspetti piu discussi del merca-
to italiano, anche se oltre confine,
nella vicina Germania per esempio,
dove il comparto automotive ha
sofferto molto nel corso del 2007,
le chilometri zero hanno addirittura
raggiunto le 900 mila unita.

Nonostante lo ritengano un mec-
canismo perverso adottato dalle
case costruttrici per aumentare i
volumi, la quasi totalita dei dea-
ler italiani, salvo poche e rare ec-
cezioni, vende le chilometri zero.
«Sono un male necessario — com-
menta Tony Fassina, presidente di
Fassina Automobili —. Da un lato
danneggiano 'immagine del brand,
ma dall’altro aiutano i concessiona-
ri ad arrotondare il bilancio nume-
rico. Sui tre marchi Fiat vendiamo
1.200 chilometri zero all’anno, vale
a dire circa cento al mese, con uno
sconto al cliente compreso tra il 17
e il 22 per cento. Per noi sono un
piccolo business, ma la quantita &
quella che ci chiede il mercato e
che accontenta i nostri acquirenti».
Un altro punto importante & il
listino: una vettura immatrico-
lata secondo questa modalita &
venduta con il 15% di sconto, che
pud tranquillamente arrivare anche
al 25 per cento. Facendo due con-
ti alla spicciola, risulta che i dealer

Tony Fassina

che sanno cavalcare il fenome-
no con le carte giuste arrivano
a guadagnare 2-3 punti percen-
tuali in pit sul fatturato totale.
Gli altri concessionari, soprat-
tutto quelli di dimensioni mino-
ri, devono stare attenti e cercare
di venderle con maggiore pru-
denza.

La pensa cosi anche Roberto
Masera, presidente e ammini-
stratore delegato di Masera &
Bacelliere, concessionaria del
marchio Fiat e Abarth su Vare-
se e provincia, e presidente di
Adefil, I’Associazione dei con-
cessionari Fiat e Lancia europei.
«Oggi abbiamo il 9% di sconto
commerciale sul nuovo e |"1-
1,5% di variabile sul quantitati-
vo mensile —fa presente Masera
—. Quando vendiamo una chilo-
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metri zero con il 15% di sconto,

i nostri margini si riducono ulte-
riormente e c'é poco guadagno per
noi. Si tratta di una politica distrut-
tiva perché fa invecchiare il prodot-
to in anticipo, a meno che i volumi
non siano contingentati. In questo
frangente la casa impone al pro-
prio dealer di immatricolare come
chilometri zero solo il 5% dei volu-
mi, al massimo il 7/8 per cento. Ma
quando si arriva a vendere il 40%
del totale sotto forma di chilometri
zero, € davvero troppos.

D’altra parte I'atteggiamento del
cliente italiano & divenuto ine-
quivocabile: se acquistare come
secondo proprietario comporta un
minimo di deprezzamento dell’au-
to, chiedere al venditore la chilo-
metri zero quando entra in salone
fa parte ormai del suo atteggiamen-
to mentale. «Le chilometri zero so-
no diventate una linea di prodotto
— spiega Francesco Giampetruzzi,
amministratore di Progetto Nova-
ra, concessionaria Fiat, Alfa, Lancia
su Novara e Milano — che deprezza
il valore residuo della vettura, ma
di cui le reti non possono fare a
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meno. Certo, causano scompensi
per il dealer, perché dovendo ac-
quistare un determinato numero
di auto dal costruttore, incorre in
una sovraesposizione finanziaria
che non riesce a coprire subito, in
quanto deve aspettare di rivendere
le vetture acquistate mensilmen-
te come chilometri zero. Quanto
ai tre marchi della casa nazionale
che noi rappresentiamo e di cui »

Roberto Masera
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| NUMERI DELLE KM ZERO

VOLUMI DI VENDITA:
200 MILA
RANGE DI SCONTO:

TRAIL 15% E IL 25%

Fonte: InterAutoNews, dati 2007

totalizziamo 4.500 unita all’anno,
vendiamo circa il 30% come chi-
lometri zero quasi esclusivamente
negli ultimi tre giorni del mese».

Grazie alle testimonianze dei
concessionari e ai dati del mese
di dicembre 2007, risulta eviden-
te che la casa nazionale é tra le
piu orientate nel sostenere l'uti-
lizzo di questa formula. Le imma-

tricolazioni di chilometri zero di
Lancia negli ultimi tre giorni di
dicembre hanno rappresentato
oltre la meta del totale vendu-
to, per l'esattezza il 55,26%,
mentre per Alfa Romeo hanno
raggiunto il 51,57% e per Fiat
il 37,84% (vedi tabella
pagina precedente).

Ci sono brand, invece,
su cui case e reti spin-
£ONO Meno, per esem-
pio Toyota e i marchi
francesi, perché i co-
struttori hanno adotta-
to strategie di vendita
maggiormente orientate sul nuovo.
«A fronte di mesi in cui per alcune
marche si arriva anche al 20% dei
volumi totali — spiega Mauro Ren-
no di Spazio Group, che oltre ai tre

| VANTAGGI PER IL CLIENTE
Supersconti e ampia scelta

A BEN GUARDARE il vero beneficiario dei vantaggi legati alle
chilometri zero e il cliente finale che si ritrova secondo proprietario
di un‘auto nuova a tutti gli effetti: 2-3 mila euro di sconto possono
fare la differenza, anche perché oggil'offerta & talmente ampia

che spesso non deve pil accontentarsi, ma puo trovare il modello
dotato degli accessori e degli optional che desidera. «L'unico rischio

Francesco Giampetruzzi

- spiega Francesco Giampetruzzi,
amministratore di Progetto Novara

— & che chi compra una chilometri
zero avra una valutazione inferiore

al momento di rivendere 'usato, in
quanto l'auto risultera al secondo
passaggio di proprieta. Per il

resto, acquistare una vettura gia
immatricolata e che sosta nei piazzali
delle concessionarie non rappresenta
un problema per chi compra. Va detto,
pero, che & mutato il tipo di clientela:
nel tempo abbiamo perso I'acquirente
che cambia spesso I'auto e che, fedele,
torna sempre in concessionaria, in
quanto chi compra una chilometri
zero se latiene alungo e non la
rivende certo dopo qualche anno»,
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Mauro Renno

marchi di Fiat, rappre-
senta anche Mazda,
Peugeot, Dodge,
Chrysler su Torino,
Alba, Bra e Genova —,
abbiamo periodi in cui
le chilometri zero non
superano il 6-7% delle
nostre immatrico-
lazioni mensili.
Penso, al pari dei
miei colleghi,
che possano
essere utili per
quei clienti che,
vista 'opportuni-
ta di risparmiare rispetto al costo di
una vettura nuova, si accontentano
di quella gia immatricolata nella
versione e nel colore disponibile. Il
fenomeno interessa normalmente e
pit spesso i concessionari di gran-
di dimensioni che pit facilmente
rispetto ad altri possono sopporta-
re I'impegno finanziario di questo
che oggi € quasi un nuovo canale
di vendita. Da non dimenticare, in-
fine, che se anche di base una chi-
lometri zero costa meno rispetto
allo stesso modello venduto come
nuovo, il cliente deve pagare poi
la tassa del passaggio di proprieta
che si aggira sui 450 euro. Quindi,
nel valutare la convenienza di tale
opportunita, & necessario tenere
conto anche di questo fattore».
Riguardo al futuro, a ipotizzar-
lo & Roberto Masera. «Le chilo-
metri zero sono un meccanismo
anomalo per smaltire gli eccessi
di produzione delle fabbriche
— conclude l'imprenditore lombar-
do —. Fino a quando la domanda di
un modello sara inferiore rispetto ai
volumi pianificati dal costruttore, si
continuera ad adottare questa for-
mulay.
Come dire, in sostanza, che la fab-
brica non si puo fermare; filiali e di-
stributori continueranno a ricevere
vetture che dovranno vendere, in
un modo o nellaltro. ®
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