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MAURIZIO COLANTONI

U n’altra stangata. Prima per le
auto, ora è arrivata per i ci-
clomotori. La «scusa» delle

assicurazioni è che gli italiani fanno
troppo i furbi e «giobbano» tra in-
trallazzi e finti incidenti. Così loro -
le assicurazioni - di risposta corrono
ai ripari e rivedono piani e soprat-
tutto i prezzi, sempre però a discapi-

to del cittadino onesto. Alle stelle
quelli destinati alle due ruote che
vanno da un rincaro del 35% fino a
toccare il 45%. E pensare che tra il
1997 e 1998 – dati tratti da uno stu-
dio dell’Isvap, l’istituto di vigilanza
sulle assicurazioni private – il rinca-
ro già c’era stato del 40% (a Milano
del 30%; a Roma del 57%; a Bologna
del 40%, a Napoli del 76%). L’intro-
duzione del Bonus/malus doveva
rasserenare gli animi, invece va ad

infierire ancora sul consumatore.
Per questo la Federazione Motocicli-
stica Italiana ritiene che «la recente
introduzione della formula Bonus/
malus abbia tradito le aspettative
degli utenti in quanto nella quasi
totalità dei casi non è stata tenuta in
considerazione la storia pregressa
del singolo utente, che nella sua car-
riera di guidatore potrebbe aver cau-
sato numerosi incidenti come nes-
suno». Eppure l’Ania – associazione

nazionale delle imprese assicuratrici
– aveva cercato di calmare le acque,
assicurando un futuro più chiaro e
non così caro, invece i premi salgo-
no e lo scooterista anche senza com-
mettere incidenti scende di classe
(con il Bonus/malus), ma chissà
quando potrà rientrare nella cifra
che gli compete. La Fmi nello scorso
mese di luglio ha scritto una lettera
(controfirmata da tutti i direttori
della stampa specializzata) ad Ania,

Antitrust e Isvap, nonché per cono-
scenza a Ministro dei Trasporti, Mi-
nistro dell’Industria e Commissione
Industria del Senato e Trasporti del-
la Camera. «Abbiamo già incontrato
il presidente dell’Isvap - dice la Fmi -
. Chiediamo un tavolo comune di
trattativa con tutti gli enti coinvolti
e una rappresentanza degli utenti.
Bisogna interrompere questa conti-
nua crescita dei premi agendo su le-
ve precise». Da valutare anche la
proposta dal ministro dell’industria
Pierluigi Bersani: partire da una ta-
riffa standard e poi personalizzare a
secondo dei casi. Sarebbe un primo
passo in una giungla che oggi non
fa più respirare il consumatore.

ASSICURAZIONI

Bonus/malus per le due ruote, che stangata!
L’impennata
giocando
con le «classi»

■ L’idea poteva essere buona se effetti-
vamente la nuova formula, quella
adottata già per le auto, avesse por-
tato vantaggi e soprattutto sconti per
gli assicurati. Invece i contratti delle
due ruote con il Bonus-malus s’im-
pennano e vanno alle stelle. Per le
moto l’«obbligo» della nuova formula

è scattato da giugno; per i ciclomotori dal 10 settembre. Comunque le compagnie si
erano già adeguate, «sparando» cifre inaudite. Come Funziona? Si parte da una classe
d’ingresso (dalla 14esima alla 40esima) e ogni anno se non si fanno incidenti si scen-
de di una; se invece si fanno incidenti si sale di due. In diversi casi poi le compagnie
più che per la formula Bonus/malus hanno optato per la “noclaims discount”, che pre-
vede un ingresso di tutti gli utenti in una classe standard e poi la possibilità di sconti
negli anni a venire per chi non causerà incidenti. Doveva essere, insomma, la rivincita
dei duoruotisti, ma invece finora è stata solo un’ulteriore «mazzata». Una batosta che
anche con una guida accorta, senza incidenti, difficilmente potrà essere recuperata
negli anni.

NOVITÀ RENAULT Acquisto sicuro?
Un meccanico
per amico...

27SPO04AF01

■ Levariabilinell’acquistodiun
usatosonodiverse.Ci limite-
remoquindiasuggerirealcu-
neattenzioni indispensabili
per limitarealminimoirischi.
Primaditutto,chiscrivesiri-
volgerebbeaunareteufficia-
lediMarca.I lorocentridi
«usatogarantito»offronoco-
perture(generalmente6me-
si, inqualchecasoanchedi
più)sulmotoreelepartimec-
caniche,oltrechesullacorro-
sionepassante.Conquesto
nonintendiamocertodemo-
nizzareiconcessionariprivati
cosiddettigeneralisti.Èche
loro,perforzadicose,non
possonooffrirealclientelo
stessotenoredigaranziedi
unpuntovenditaufficiale.
Secondo:èmeglioavereidee
benchiaresuquantosivuole
spendereeperqualemodello
emarca.Poiguardarechineè
provvisto,confrontareprezzi,
annodi immatricolazione,
quantiproprietarihaavutola
vetturaelostatogeneraledi
conservazione.
Terzo:anostroavviso,sesiha
unmeccanicodifiduciaème-
glioportarloconsé.Sesail
fattosuo,saràingradodidirvi
dopounsemplicegirettodi
provaselavetturahasubito
gravi incidentichepossono
avernecompromessola
struttura.Questovalesoprat-
tuttoincasodicontrattazione
traprivati. Inalternativa,di-
verseCasesullabasedelnu-
meroditelaiosonoingradodi
dirviseeaqualieventualima-
nutenzioni«straordinarie»è
statasottoposta.Peril resto,
bastametterel’autosuun
ponteperverificarelostatodi
freniesospensioni. R.D.

MONOVOLUME

E la sicurezza
è sempre in Scènic
■ TuttonuovoildesigndellaScènic: lamono-

volumecompattadallagrandeabitabilità.I
motorivannodal1.616Vda110cavallial
1.9dTI.da100cv;il1.416Vda95cavallie
il2.016Vda140cvadistribuzionevariabi-
le;più laversioneautomatica«Proactive».
Tutteleversionihannodiseriequattroair-

bag,chiusuraautomaticadelleportiereeAbs.
Tralenovità, il lunottoposterioreapribile, i fari
anterioriverticali (comesullaClio)el’utilissi-
mamodalitàdeisediliposterioriamovibiliedi-
sponibili inmolteplicicombinazioni.All’interno
piùspazioperglioggetti:duenuovicassetti,
unosullaplanciael’altrosotto ilsediledelpas-
seggeroeunospazioulterioreper lattineebic-
chieri integratonellaconsollecentraledella
Scènic.Tregliallestimenti:RXE,RXT(diserie:
alzacristallielettriciposteriori,cerchi in legae
lunottoapribile)eRXI.Undicicoloriperlacar-
rozzeria,dueinediti:bluzaffiroegrigioboreale.
Iprezzivannodai33milioniai40milionidi lire
circa. Ma.C

ROSSELLA DALLÒ

Comprare una vettura, nuova o
usata, in questo momento del-
l’anno è decisamente vantaggioso
per il portafogli. La ripresa postfe-
riale coincide sempre con una
massiccia immissione di nuovi
modelli che induce le Case auto-
mobilistiche a «sostenere» con
sconti quelli presenti in gamma
da più lungo tempo. Una pratica,
ormai estesa a gran parte dell’an-
no, intensificatasi negli ultimi 13
mesi, cioé da quando, con la fine

degli incentivi alla rottamazione
delle vecchie «carrette», i Costrut-
tori si sono dati un bel daffare per
evitare il temuto (non verificato-
si) crollo della domanda. Un ulte-
riore elemento da considerare è il
consueto ritocco dei listini prezzi
a gennaio-febbraio.

Tutta questa premessa per dire
che vale la pena di approfittare
della situazione. Sempre tenendo
conto però che, tra gli svantaggi,
la nuova quattroruote sarà imma-
tricolata 1999, ovvero deprezzata
un domani quando deciderete di
rivenderla. Inoltre, c’è sempre la

possibilità che, prima o poi, il go-
verno rispolveri il contributo alla
rottamazione, come ventila qual-
che ministro (Ronchi e Treu,
smentiti da Bersani). A questo
punto la decisione dell’acquisto
dipende da due fattori essenziali:
quanto si può spendere, quanto si
può attendere. Se non c’è un’esi-
genza immediata, è preferibile
stare a vedere che piega prenderà
il dibattito sugli incentivi. Sia che
si voglia acquistare un’automobi-
le nuova di fabbrica, sia un usato.
Già, perché fra le ipotesi prese in
esame a sostegno dello svecchia-

mento del parco, c’è anche quella
di agevolare la compravendita
usato su usato. In altri termini,
l’abbandono di un vecchio mo-
dello non catalizzato per uno
non inquinante. A tutt’oggi, in-
fatti, sui circa 35 milioni di veico-
li circolanti in Italia almeno 15
milioni sono alimentati a benzi-
na super, che in base alla conven-
zione di Kyoto dovrà sparire a
breve (sempre che Ronchi non
ottenga una proroga di tre anni).

Ma c’è anche chi non può per-
mettersi di attendere e non ha
sufficienti, o meglio scarsi, fondi
da investire su una vettura nuo-
va. Ebbene, compratene una usa-
ta. Adesso. Il solo fatto che i ven-
ditori di questo comparto lamen-
tino un trend in costante forte
contrazione, significa che per il
potenziale cliente questo è il mo-
mento più adatto. Schiacciato
dalla concorrenza del «nuovo»
superscontato o offerto con la
formula dell’«usato con chilome-
tri zero» (auto immatricolate dai
concessionari e mai uscite dai lo-
ro saloni), il mercato delle vetture
di seconda e terza mano presenta
bilanci in negativo. Secondo l’in-
dagine mensile del Centro Studi
Promotor, l’immobilizzazione di

invenduto ad agosto è pari al 61
per cento, e la tendenza dei prezzi
«resta al ribasso». Questa analisi è
suffragata da un’altro studio, ef-
fettuato dall’Osservatorio di Axus
Italiana - l’azienda leader nel no-
leggio a lungo termine - secondo
il quale il calo è continuo. In par-
ticolare, prendendo in esame vet-
ture con tre anni di vita (la più
appetibile fra le usate), la svaluta-
zione media annua rispetto al
prezzo del nuovo si è accentuata
passando dal 17,6% del gennaio
‘98 al 23,7% del luglio scorso.

Usato, è tempo
di comprare
Prezzi in caduta libera - 24%

IL MITO

Ferrari 360 Modena
Nel 2000 con la 355
nel «challenge» 27SPO04AF03

L’EVOLUZIONE

La Yaris s’allunga
Toyota «Verso»
la capiente da città 27SPO04AF04

IL SOGNO

Nel 2003 la nuova
Mercedes «SLR»
targata McLaren

Il sogno di sempre: possedere una rossa
Ferrari. La scuderia di Maranello ha
schierato la nuova nata, 8 cilindri, bat-
tezzata «360 Modena», la «bella» rossa
che andrà a sostituire l’«anziana» F355.
La 360 Modena (ne esiste una versione
più leggera per il campionato Challenge che gareggerà affiancata alla F355 l’anno
prossimo in tre campionati: Europa, NordAmerica e Far East) nasce come interpreta-
zione per gli anni 2000 della berlinetta Ferrari con motore V8 e racchiude contenuti
tecnologici radicalmente innovativi che, rispetto al modello precedente, hanno per-
messo di conciliare caratteristiche apparentemente in contrasto fra di loro, come
una significativa riduzione di peso pur in presenza di maggiori dimensioni e di un ac-
cresciuto livello di equipaggiamento. Elemento di assoluta novità nella 360 Modena
è l’impiego dell’alluminio come materiale strutturale per l’intero telaio, in abbina-
mento alla scocca e ad altri numerosi componenti dell’autotelaio. Delle 3600 vetture
prodotte in anno a Maranello, il 70% sarà destinato alla produzione dell’accattivante
vettura, presentata in Europa quest’anno a fine di aprile e nel mese di luglio nel re-
sto del mondo. La «360» è alimentata da un motore aspirato con 400 cavalli, 3600
di cilindrata, 8 cilindri con 5 valvole per cilindro, la 360 Modena sarà disponibile
con cambio in versione manuale e in versione F1 (sistema elettroidraulico a control-
lo elettronico Magneti Marelli, con gestione completa frizione e accelerata automati-
ca) - per entrambe le versioni sei marce -, ma la novità rappresenta un’ulteriore evo-
luzione del cambio introdotto dalla Ferrari e portato già in strada sulla F355. Tra le
dotazioni, doppio airbag, climatizzatore automatico, autoradio, impianto antincendio
automatico e antifurto. Per quanto riguarda gli interni i sedili meccanici sono a 4 re-
golazioni, strumentazione analogica integrata da display a cristalli liquidi. Un «gioiel-
lo» dalla velocità massima da 295 kmh. Il costo: 245 milioni la versione F1; 230
quella a cambio manuale Ma.C.

La piccola Yaris si trasforma, s’«allun-
ga» e diventa più capiente. Si trasfor-
ma in «Verso», evoluzione della prece-
dente, riuscita, versione più piccola. Le
misure: 3,86 di lunghezza per 1, 69 di
larghezza. Tanto spazio all’interno,
spazio in grado di poter ospitare comodamente ben 5 passeggeri, oltre a mante-
nere un bagagliaio capiente. Soluzioni diverse per trovare possibilità utili al pas-
seggero oppure al trasporto di materiali: nella parte posteriore della Verso i sedili
sono basculanti e spariscono all’interno del piano di carico in pochi secondi. Ri-
sultato è che la Verso si trasforma in un niente in un comodo furgoncino. Verso:
uguale massima versatilità: lo dimostra la possibilità di adattare il sedile posterio-
re centrale a diversi usi, come il comodo tavolinetto. Le cinque porte garantisco-
no facilità di carico e di accesso semplice, poco faticoso per le sistemazioni po-
steriori. Costruita sul riuscito telaio della Yaris, la versione Verso ha un look ag-
gressivo. Per quanto riguarda il motore VVT-i è la versione innovativa del «motore
dell’anno 1999» che equipaggia tuttora la Yaris 1.0: è un 1.3 cc da 86 cavalli
(63 kw) e 124 Nm di coppia massima a 4400 giri al minuto e richiede la manu-
tenzione soltanto ogni 30 mila chilometri. La Verso sarà in vendita da maggio del
2000.

Le linee sono estreme, sembra
un’astronave di «Guerre Stellari»
atterrata sulla terra. Bella, aggres-
siva, accattivante, la nuova Merce-
des SLR nasce in collaborazione
con la McLaren, il missile della For-
mulaunoeconlesueformeaffilaterichiamapropriolamonopostocampio-
ne in carica. È un coupé di straordinaria bellezza ed è la mitica antenata,
tantoamatadaFangio, laSLdeglianni‘50.
Erastatapresentatacomeprototipoallo scorsosalonediDetroit, oggi èdi-
ventata realtà, anche se per vederla su strada dovremo aspettare ancora
almeno treanni.Dispone laSLRd’unmotoreV85500da544cvdipotenza
massima, ha un peso di 1400 chilogrammi. La SLR ha prestazioni da brivi-
do sia in accelerazione che in punte di velocità massima ed ha un sistema
frenate, l’Ehb elettroidraulico, che distribuisce la corretta potenza di fre-
natasuognisingolaruota.
Saràprodottocomeabbiamoaccennato incollaborazionecon laMcLaren:
le due case, Mercedes e McLaren, investiranno complessivamente circa
400miliardidilire.ColpisconodellaSLRglisportelliadaperturaverticale.
Dopo la coupé, ha fatto la sua prima apparizione al Salone di Francoforte
anche la SLR Roadster, la versione scoperta. Le prestazione sono impres-
sionanti: da zeroacento laSLR impiega4,2 secondi; la velocitàmassimaè
di 320 km orari. La Mercedes Vision SLR roadster è il massimo del sogno,
delle fantasie: in fibradicarbonioealluminio.Nonsarà invenditaprimadel
2003. Il suo prezzo? Roba da ridere e vicino ad vettura di F1. Non sarà per
tutte le tasche, ruoterà attorno ai 500 milioni di lire, ma la supersportiva
dellaMercedesfaràimpazziremolticuori. Ma.C

Quesiti,suggerimentieinformazionivannoindirizzatia
«Auto&Dintorni»,ViaDueMacelli23/13-00187Roma.
Tel.06/69996297;Fax06/6783502.


