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0sé Luis Martin

yjillo, director general de AutorentinG.

“Los descuentos que se obtienen para operaciones
de renting no se podrian conseguir a nivel particular
en la mayoria de las marcas de vehiculos”

1 crecimiento del mercado

E : del renting en Espafia y

las expectativas en torno

a Internet han provocado

la incursién de las empresas del

sector. en la red. En ese contexto,

AutorentinG se presenté reciente-

mente como el primer portal verti-
cal especializado en la materia.

SegUn los datos consultados, se
esta intentando equiparar el ren-
ting con el leasing en cuvanto a la
posibilidad de comprar el vehicu-
lo una vez acabado el plazo de
alquiler. ¢(Cree usted que esto
conllevaria la desaparicién del
leasing de automéviles?

En primer lugar, hay que aclarar
que en el leasing se estd “alquilan-
do dinero” (arrendamiento finan-
ciero) ya que el bien estd a nombre
del cliente, mientras que en el ren-
ting 1o que se alquila realmente es
el bien. Dicho esto, y a parte de las
considerables diferencias conta-
bles entre un producto y otro
(mucho m4s favorables al renting)
y de la mayor inflexibilidad del
leasing al estar m4s regulado por
ley, el mercado estd reconociendo
ambos productos como muy simi-
lares. Teniendo en cuenta esto y
las mayores ventajas que el pro-
ducto renting tiene, la tendencia es
que el leasing estd siéndo cada vez
menos demandado en bienes de

alta depreciacién como son los
vehiculos.

La mayor parte del mercado del
renting se concentra en Madrid y
Barcelona. ;Cémo ¢ree que pue-
de fomentarse el uso de este sis-
tema de alquiler en el resto del
pais?

La estrategia en este sentido que
tenemos marcada es la de formar e
informar a las pymes y el gran
publico de las grandes ventajas que
tiene el producto frente a otros sis-
temas de uso o adquisicién de los
vehiculos, tanto de
empresa como
particulares. Para
llegar a todo el
territorio nacional
creemos que Inter-
net es una herra-
mienta muy dtil y,
de hecho, es la que
estamos utilizando
desde  nuestro
arranque. Por otro lado, es muy
importante que los equipos de ven-
tas de los concesionarios conozcan
muy bien el producto, ya que
actualmente, salvo en muy conta-
das excepciones, “huyen” de éi por
desconocimiento del mismo.
Nuestra labor de consultoria y for-
macién se dirige en gran medida a
paliar estas deficiencias que, en
bastantes ocasiones, estdn hacien-

“En bienes de alta
depreciacién como son los
coches, consideramos una
barbaridad comprarlos al

contado existiendo el renting”

do perder ventas potenciales de
automdviles.

Hasta ahora, los principales
clientes de las compaiiias de ren-
ting han sido las empresas.
iPero, de qué manera se puede
hacer llegar este servicio al gran
publico? ¢No cree que en la men-

lidad de la civdadania espaf
la estd demasiado arraigado el
concepto de propiedad para
dejarse seducir por el renting?

Efectivamente, el mayor proble-
ma que nuestro departamento
Comercial
encuentra a la
hora de vender las
excelencias del
renting es el que
usted menciona, el
sentido de la pro-
piedad. Pero, en
bienes de tan alta
depreciacibén
como son los
coches, consideramos una auténti-
ca barbaridad comprarlos al conta-
do existiendo productos como el
renting.

sPor qué?

Entre otras razones: los descuen-
tos que se obtienen para operacio-
nes de renting no se podrian conse-
guir a nivel particular en la mayo-
rfa de las marcas, el dinero que se

desembolsa por un vehiculo tiene
un coste de oportunidad alt{simo
(alta depreciaci6n del bien desde
su primer dia de matriculacién,
dejar de percibir rendimientos
financieros por ese capital desem-
bolsado, etc.).

“El renting sale carfsimo”, “Eso
es para gente que hace muchos
kilémetros”... son frases habituales
de potenciales clientes que ain no
han cogido papel y 14piz para hacer
ndmeros y comparar los costes que
tiene comprar un coche al contado,
financiarlo de forma tradicional o
realizar una operacién de renting.
Seguros anuales, impuestos de cir-
culacién y matriculacién, manteni-
miento y reparaciones, cambios de
ruedas, coste de oportunidad del
dinero, etc. ;$0n conceptos que
todos tienen en cuenta para reali-
zar dichas afirmaciones cuando se
habla de lo caro o barato que es el
renting?

El renting se asocia tradicional-
mente al sector automovilistico,
¢Cree que, hoy por hoy, esta fér-
mula tiene futuro para ofro tipo
de productos?

Por supuesto que sf. De hecho ya
hay un importante mercado y
empresas dedicadas al renting de
equipamiento. Los bienes que son
susceptibles de ser usados mediante
la férmula del renting soun, al igual
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que los coches, los que tienen una
alta depreciacién y rdpido periodo
de obsolescencia; en este sentido,
podemos hablar de ordenadores y
todo tipo de equipamiento informa-
tico, centralitas telef6nicas e insta-
laciones de telecomunicaciones,
miquinas fotocopiadoras, faxes,
etcétera. En menor medida, se
empieza a ofr que determinadas
empresas se estén dedicando a reali-
zar por renting muebles, pero no
s6lo de oficina sino de viviendas
particulares. Sobre todo, puede ser
una férmula interesante para perso-
nas trasladadas temporalmente a
trabajar a otra ciudad y quieren ins-
talarse a su gusto sin realizar gran-
des inversiones. m





