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Auto. Nel 2012 il 75% ha chiuso in rosso - Alghisi (AlixPartners): «Con il calo del parco circolante si ridurra il fatturato post-vendita»

La crisi pesa sui concessionari

Pavan Bernacchi (Federauto): «Detassare parzialmente le spese di manutenzione»

Andrea Malan
MILANO

La crisi del mercato
dell’auto sta mettendo a dura
prova l'intera filiera del setto-
re, dai produttori di componen-
tiper le fabbriche di automobi-
li a quelli che le auto le vendo-
no e leriparano. Larete di con-
cessionarie e officine di assi-
stenza, che haquasii8omila di-
pendenti, ha visto dimezzarsi
le vendite di vetture nuove
(dai 2,5 milioni del 2007 ai me-
no di 1,3 previsti per quest’an-
no), ridursi il giro d’affari
sull’'usato e rischia nei prossi-
miannidiveder calare in misu-
ra consistente anche il fattura-
to dell’assistenza post vendita:
secondounrecente studio del-
la societd di consulenza
AlixPartners, il parco circolan-
te che tipicamente si reca in
concessionaria per i tagliandi
e le riparazioni, ovvero quello
consette anni di eta o meno, ca-
lera dai 15,1 milioni di unita del
2011 agli 11 del 2016; questo an-

che selevendite di vetture nuo-
vedovesseroriprendersiapar-

tire dall’anno prossimo.
«Ilcalodel parcoindirizzabi-
le, che stimiamo del 279% tra il
2011 e il 2016, contribuisce alla
crisi economica delle conces-

REDDITIVITA AZERO
Secondo Federauta
«nell’ultimo anno

il margine medio

sulla vendita del nuovo

@ stato di 20 euro a vettura»

LIMPATTO DELLA CRISI

Il calo delle immatricolazioni
farascendere il parco auto
«target» di manutenzione

a 11 milioni nel 2016
dai15,1didueannifa

sionarie» spiega Andrea Alghi-
si, director di AlixPartners. Se-
condo AlixPartners il conto
economico dei dealer italiani &
scivolato in rosso nel 2012 an-
chealivellodirisultato operati-
vo (Ebit), dopo essere stato in
perditaalivello dirisultatonet-
to fin dal 2009. La percentuale
dei dealer con i contiinrosso &
arrivata ’'anno scorso al 75%
dal 50% di un anno prima; una
situazione difficilmente soste-
nibile nel lungo periodo.

Pesa naturalmente anche la
guerra dei prezzi sul nuovo:
AlixPartners calcolascontime-
di (nel 2012 e 2013) del 13% per i
generalisti e del 15% per i co-
struttori premium: a questi li-
velli un costruttore premium
deve vendere 450 vetture an-
nue per raggiungere il punto di
pareggio e ungeneralista alme-
no 650.Per questo Alix siatten-
de «un aumento delle chiusure
nei prossimi mesi». Anche per-
ché «finorale case hanno spes-
so sostenuto i concessionari
ma ora la situazione sta cam-
biando, e pitdiungruppohaav-
viato un’opera di consolida-
mento dellarete».

Una situazione che Filippo
Pavan Bernacchi - presidente
diFéderaiito) associazione dei

concessionari-conosce bene:
«I margini sulla vendita del
nuovo sono praticamente az-
zerati. Nell’ultimo anno il mar-
gine medio & stato di 20 euro
per vettura. Dobbiamo convin-
cere le case costruttrici che si
deve poter guadagnare anche
sul nuovo». La taglia ridotta
delle aziende non aiuta. «Idea-
ler italiani sono tradizional-
mente meno redditizi di quelli
di altri Paesi europei - spiega
Alghisi - anche per le dimen-
sioni minori; pilt in generale,
neiPaesi con case costruttrici
locali (come Germania e Fran-
cia, oltre all’ltalia) non sono
natiquei colossi della distribu-
zione che si trovano invece in
Belgio, Gran Bretagna, Svizze-
ra o nei Paesi scandinavi».
Iproblemidegli ultimi s anni
derivano anche dal fatto che in
Italia la vendita di auto nuove
costituisce ancora la parte di
gran lunga preponderante dei
margini (56% nel zo11 contro il
43% in Francia e il 26% in Ger-
mania). Pavan Bernacchi sotto-
linea pero tra le ragioni della
crisianche il rallentamento del
secondo ramo del business,
quellodell’assistenza post ven-
dita. «Allatradizionale concor-
renzasleale diofficine di picco-

le dimensioni, che spesso ope-
rano senza emettere fattura, si
éaggiunto in questi ultimi anni
I'impatto della crisi economi-
ca»dice. «Le manutenzioni pe-
riodiche consigliate dalle case
vengono spessorinviate o salta-
te, anche per auto dei segmenti
pit elevati». Per ovviare a que-
sto fenomeno FEdE€rauto pro-
porra nei prossimi mesi al Go-
verno di introdurre la detraibi-
lita almeno parziale delle spese
diriparazione e manutenzione
delle auto «sulla falsariga di
quanto ¢ stato fatto, per esem-
pio, con le spese di ristruttura-
zione degli immobili. Cid per-
metterebbe - spiega - di soste-
nerele aziende e di far emerge-
reinparte anche il sommerso».
Proprio grazie a questo effetto,
affermaPavan Bernacchi, lami-
surapotrebbe essere a costo ze-
roperlo Stato. Qualile prospet-
tive congiunturali? Pavan Ber-
nacchi prevede «un 2013 a 1,25
milioni di immatricolazioni;
pittinla é impossibile fare pre-
visioni: dipendera dall’econo-
mia, ma anche dall’eventuale
aumento dell'Iva, che potrebbe
raffreddare ulteriormente i
consumi».
andrea.malan@ilsole24ore.com
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Filiera in difficolta
LE PERFORMANCE DEI CONCESSIONARI INROSSO
Dati in milionidieuro % diconcessionaricon perdita netta
’ 2005 ] 2007 = 2009 2010 2011 2012 [l Nonremunerativo
\ ‘ 7 i ; I Remunerativo
Ricavi 120463 22810 19907 20.119 | 19.280| 17120
| _“1___” . |- f 2005
Ebit 297 357 181 176 126 -68
Ebit margin 1,5% 1,6% 0,9% 0,9% 0,7% | -0,4% 2007
Interessi 163 223 168 | 34| 61 177
1 2009
Tasse e oneri straordinari -81 98 | -73 -69 -60 -80
Reddito netto 53 36 £ -60 27 95 -325 o
(perdita) : | |
2010
ILSETTORE

Inumeri del compartoitaliano

180 mila 20 euro 1,25 milioni

Gli addetti Il margine Le immatricolazioni
E il numero di dipendenti della Secondo Alixpartner é il margine  Secondo Federauto é la stima
rete nazionale dei concessionari medio di guadagno per vettura delle immatricolazioni nel 2013

2011

| Fonte: AlixPartners
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