
22 Il Sole 24 Ore Mercoledì 29 Giugno 2022 – N. 177

 Lavoro 24 

Un fattore-chiave per capire 
se davvero l'occupazione 
nelle concessionarie auto 

sarà a rischio nei prossimi anni è il 
modo in cui si realizzerà il passag-
gio ad agenzie o commissionarie, 
che si sta ormai avviando. In so-
stanza, si tratterà di non investire 
più per rispettare i canoni imposti 
dalle case automobilistiche (per 
esempio, su dimensioni e allesti-
menti degli showroom) e di rispar-
miare sui costi amministrativi (le 
vetture saranno fatturate diretta-
mente dai costruttori ai clienti fi-
nali). Ma il fatturato calerà e non è 
detto che tutti riescano sempre a 
trovare altre attività a compensa-
zione. Così più di qualcuno potreb-
be ridurre il personale.

Al momento, la tendenza ad ab-
bandonare i mandati di concessio-
ne per la propria rete commerciale 
non è generalizzata. Costruttori im-
portanti come Renault, Toyota e 
Hyundai-Kia non hanno intenzione 
di seguire la corrente. E nemmeno 
la “piccola” Suzuki. Perché?

«La trasformazione in agenzie 
e commissionarie è stata voluta 

‘ Antinucci: «Le case 
hanno voluto 
la trasformazione 
per aumentare
 i margini di guadagno»

integrativo Bat Italia  
Bat Italia ha annunciato  il nuovo 
accordo integrativo 2022-2025 
sottoscritto insieme ai sindacati Fai, 
Flai e Uila.L’accordo presenta nume-
rosi aspetti innovativi e focus sul 

sostegno alla genitorialità e alle 
famiglie. In particolare sono previsti 
10 giorni in più per il congedo di 
paternità, rispetto alla normativa. 
L’estensione del congedo  fino al 
tredicesimo anno di età dei figli

Intervista. Adolfo De Stefani. 
Presidente Federauto

L’Italia rischia 
di perdere 500 
concessionari

No, non durerà. Se si prova a sottoporre i dati 
di Italia Bilanci su occupazione e costo del 
lavoro nelle concessionarie ad Adolfo De 

Stefani Cosentino, presidente di Federauto 
(l’associazione della categoria), si ricava la 
sensazione che appartengano a una fase ormai 
finita: d’ora in avanti, potrebbero arrivare solo 
tagli. «Vuole una mia previsione? Oggi noi 
concessionari siamo 1.260, tra due anni rischiamo 
di essere meno di 800. E non è che i dipendenti che 
rischiamo di essere lasciati a casa da chi è destinato 
a chiudere abbiano tante possibilità di essere 
riassorbiti da chi resta».

Perché? Non potrebbe esserci una 
concentrazione del mercato nelle mani di pochi 
operatori, organizzati spesso come gruppi 
aziendali sempre più grandi? In fondo, nel settore 
c’è stata una crescita dimensionale notevole, tanto 
che chi prima era considerato grande e ha 
mantenuto invariato il fatturato ora viene 
considerato solo un operatore medio...
Sì, oggi per essere considerati grandi bisogna 
avere almeno 200 milioni di fatturato, cosa 
impensabile prima. Ma il fatturato non dice tutto, 
specie nel settore auto: vendiamo beni costosi 
(sono la prima voce di spesa di una famiglia, dopo 
la casa) e quindi fatturiamo tanto, ma i nostri 
margini sono bassi. Tanto che, se rifacciamo i 
conti del costo del lavoro in percentuale sui 
margini di vendita delle auto anziché sul fatturato, 
otteniamo un 60-70% invece del 4-6%. 
Guadagnamo ben più dalle attività di officina.

Non vi basta?
No, i grossi numeri restano quelli legati alle 
vendite. E qui, come prevedono molti, l’Italia si 
avvia a diventare un mercato da 1,5 milioni di 
nuove immatricolazioni all’anno, mentre la nostra 
attuale forza lavoro è dimensionata su circa due 
milioni di auto vendute e i dati di occupazione 
elaborati da Italia Bilanci riflettono questi. Né 
possiamo sperare che le vendite risalgano: tra il 
prezzo fisso che le case vogliono imporre, 
l’inflazione e gli obblighi di elettrificazione, nuove 
dotazioni di sicurezza e sistemi antinquinamento 
sempre più sofisticati, i prezzi saranno sempre 
meno abbordabili, mentre il successo anche degli 
ultimi incentivi per auto a benzina e diesel 
dimostra che il pubblico risponde solo se può 
spendere “poco”. Non solo: dal 2019 le case ci 
hanno chiesto un impegno ancora maggiore sul 
personale, sia sull’assistenza post vendita (in certi 
casi si è passati da un addetto ogni tre vetture 
presenti in officina a circa 1,5) sia nello showroom 
(a volte con uno specialista da impiegare per 
rispondere a tutte le possibili domande sul 
prodotto, che è sempre più complesso).

Non è strano, visto che molte case 
abbandoneranno gli attuali contratti di 
concessione per passare quelli da 
commissionari o agenti, che presuppongono 
una struttura più leggera?
Lo è. Tanto più che, da quanto le case dicono, 
dovremmo eliminare anche buona parte dei nostri 
addetti amministrativi, visto che non dovremmo 
più essere impegnati nella fatturazione al cliente 
finale, che diventerebbe compito del costruttore. e 
in altre attività connesse nel nostro attuale ruolo 
di concessionari, venditori autonomi. Forse la 
spiegazione della stranezza sta in alcune clausole 
dei nuovi contratti, che di fatto sembrano lasciare 
a noi compiti che non ci spettano più. Prima o poi 
interverrà l’Antitrust, ma a qual punto temo che 
sarà già troppo tardi: molti di noi avranno 
già dovuto chiudere.
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Auto, la frenata delle vendite
non ha colpito l’occupazione

Il lavoro nell’automotive. La crisi del settore ha visto emergere nuovi criteri commerciali come il Crm 
e le concessionarie hanno avuto bisogno di profili adeguati a operare in un contesto difficile 

Agenzie o commissionarie, 
fattore chiave per l’impiego

dalle case soprattutto per aumen-
tare i margini di guadagno, cosa 
che implica un maggior controllo 
dei prezzi effettivamente praticati 
al cliente, togliendolo alla rete di 
vendita fatta dai concessionari, 
che agiscono in proprio e si fanno 
concorrenza – spiega Fausto Anti-
nucci, managing director di Italia 
Bilanci -. Se ci sono case che conti-
nuano a operare con i mandati di 
concessione, è perché vogliono 
essere sicure che il recupero dei 
margini non vada a scapito della 
loro quota di penetrazione sul 
mercato: ritengono che quest’ulti-
ma sia non meno importante. Ma 
in futuro, vedendo i risultati della 
concorrenza, potrebbero decidere 
di seguirla, trasformando anche 
loro le concessionarie in agenti o 
commissionarie».

Una conferma indiretta di que-
st’analisi è venuta un paio di setti-
mane fa dall’intervista rilasciata 
dal presidente di Suzuki Italia, 
Massimo Nalli, a InterAuto News: 
«Cambiare modello di business 

può essere, forse, una necessaria 
valutazione per i marchi che non 
hanno risolto l’equazione dei mar-
gini». In altri termini, Suzuki non 
cambia perché già con i concessio-
nari avrebbe raggiunto un assetto 
tale da generare abbastanza mar-
gini, per sé e per loro.

Tutto questo accade in un perio-
do in cui i conti delle case sono e 
resteranno sotto pressione a causa 
degli alti investimenti necessari 
per arrivare all’elettrificazione 
spinta dell’intera gamma e alla 
guida autonoma. Con inevitabili 
ripercussioni sui prezzi, di listino 
o effettivi che siano. Quanti clienti 
potranno ancora permettersi di 
pagarli? Quanti altri rinunceranno 
all’auto di proprietà per passare al 
car sharing o ad altre forme evolu-
te di utilizzo dell’auto solo quando 
serve davvero, affidandosi per il 
resto ai mezzi pubblici?

Nessuno ha risposte certe a que-
ste domande. D’altra parte, dipen-
derà anche dalla congiuntura in-
ternazionale a medio-lungo termi-
ne, anch’essa molto incerta, a causa 
di pandemia e guerra.

Così ad oggi è impossibile pre-
vedere se e quanto le attuali con-
cessionarie dovranno tagliare il 
personale.
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I nuovi profili

Pagina a cura di
Maurizio Caprino

Sorpresa: il rallentamento 
delle vendite di auto ini-
ziato dalla crisi mondiale 
del 2008 e in atto ancora 
oggi ha sì falcidiato il nu-

mero dei concessionari, ma non ha 
colpito in modo altrettanto duro 
l’occupazione. Anzi, dal 2015 il nu-
mero di addetti delle aziende che 
fanno parte della rete commerciale 
ha ripreso a salire, almeno fino al-
l’inizio della pandemia. Merito so-
prattutto di una nuova funzione 
aziendale, che ha aperto la strada al 
più importante tra i nuovi mestieri 
del settore: il Crm (Customer rela-
tionship management, si veda la 
pagina seguente).

In sostanza, nella seconda metà 
dello scorso decennio si sono incro-
ciati due fenomeni di segno oppo-
sto. Da un lato, si addensavano le nu-
bi del dieselgate, aggravando una 
mancanza ormai cronica di clienti 
(in rapporto ai fasti del 2007, quando 
si registrò il record assoluto di im-
matricolazioni: 2,5 milioni) e le case 
automobilistiche riuscivano a reagi-
re solo facendo arrivare le vendite di 
auto a km zero (sottocosto) a livelli 
mai visti (in certi mesi del 2017, an-
che più del 15% del mercato), spin-
gendo il canale dei noleggi da dove 

poi molte vetture venivano riversate 
in quello dei privati (e qualcuna mo-
strava tutto il suo fastidio a chi ne ri-
feriva pubblicamente). Dall’altro la-
to, i concessionari venivano spinti 
dalle stesse case a creare un proprio 
servizio di relazioni con la clientela, 
per monitorarne la soddisfazione e 
cercare di alimentare le vendite, an-
che di servizi aggiuntivi.

Questa realtà è stata resa in cifre 
per Il Sole 24 Ore da un’elaborazione 
di Italia Bilanci,  società specializzata 
nell’analisi economico-finanziaria 
nel settore (si veda il grafico sopra). I 
dati sono tratti dal bilanci annuali 
depositati dalle concessionarie ven-
dono veicoli (compresi mezzi pe-
santi e moto), tra le quali le più nu-
merose sono quelle di auto. Si tratta 
di stime, perché non sempre il nu-
mero di addetti viene dichiarato nel 
bilancio o corrisponde a quello effet-
tivo. Il periodo esaminato va dal 
2007 dei record al 2020, il primo fu-
nestato dalla pandemia, che ha fatto 
precipitare le vendite di auto sotto la 
soglia di 1,4 milioni, toccando un li-
vello analogo a quello del 1970.

Il costo medio annuale di cia-
scun lavoratore è variato relativa-
mente poco (anche perché dipende 
in buona parte dai contratti già in 
essere), mantenendosi a cavallo dei 
40mila euro. Ma ha subìto un sensi-
bile calo proprio nel 2020, per i so-
stegni erogati dallo Stato contro gli 
effetti della pandemia (soprattutto 
la Cassa integrazione).

Il numero di addetti, invece, ha 
dapprima seguito il calo del numero 
di concessionarie, dovuto a una se-
lezione naturale iniziata una venti-
na d’anni fa e accentuata dopo la crisi 
del 2008. Ma dal 2015 la maggior dif-
fusione del Crm ha fatto invertire la 
tendenza. Dimostrando che i con-

cessionari sopravvissuti hanno do-
vuto investire non solo per i sempre 
più stringenti requisiti loro imposti 
dalle case su locali, attrezzature e ag-
giornamenti tecnici, ma anche per il 
Crm, che almeno formalmente non 
fa parte di tali requisiti.

A livello territoriale, i costi con-
fermano la classifica tradizionale: 
più alti al Nord (dove nel 2020 han-
no raggiunto un livello pari al 4,6% 
del fatturato), scendono al Centro 
(4,1%) e soprattutto al Sud (3,6%). 

Qualche osservatore ipotizza che 
qui si possa vedere una maggior 
tendenza a utilizzare lavoro nero, 
ma mancano riscontri puntuali. E 
Se così fosse, va rilevato che al Sud il 
“nero” sul lavoro sarebbe propor-
zionalmente superiore a quello sul 
fatturato dichiarato. 

In tutte e tre le aree, l’andamento 
anno per anno del costo del persona-
le in relazione al fatturato nel tempo 
è allineato alla media nazionale.

Ma ora l’attenzione è tutta sul fu-

turo, denso di incertezze tra guerra, 
pandemia, elettrificazione, guida 
autonoma, limiti alla mobilità e 
chissà cos’altro. C’è preoccupazio-
ne, ma non ci sono previsioni preci-
se su quanto il numero di addetti 
potrebbe calare (si veda l’articolo 
sotto). E nei toni prevale la priden-
za. L’unico che si sbilancia, in senso 
pessimistico, è il presidente del-
l’associazione di categoria (si veda 
l’intervista a destra). 
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‘ I concessionari  spinti 
dalle  case a creare 
un proprio servizio
 di relazioni 
con la clientela

0

10.000

20.000

30.000

40.000

50.000

60.000

70.000

0

1.000

2.000

3.000

4.000

5.000

6.000

7.000

Andamento dell’occupazione nelle concessionarie italiane di vendita di veicoli, stimata in base ai dati 
dei bilanci depositati

Fonte: Italia Bilanci

N° DEALER 
(SCALA DX)

COSTO MEDIO ANNUALE PER ADDETTO
(SCALA SINISTRA)

N° ADDETTI STIMATO 
(SCALA SINISTRA) 

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

35.539

59.178

2.785

48.375

1.248

37.272
2.665 2.574

2.318 2.207 2.016 1.848 1.691 1.608 1.530 1.454 1.408 1.329

Lo scenario

‘
pessimismo
I prezzi 
rimarranno 
alti: ora le case 
li vogliono fissi 
Congiuntura
e obblighi di 
legge  non 
aiutano

adobestock

Attività di officina. Guadagni più alti che sulle vendite


