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AUTO ITALIA: FEDERAUTO, IMPULSO POSTIVO 

MERCATO, MA FONDAMENTALI NON ANCORA 

SISTEMATI 

(Il Sole 24 Ore Radiocor) - Milano, 02 mar - Federauto "saluta con piacere la crescita delle 

immatricolazioni a febbraio 2026 con l'auspicio che il mercato possa proseguire sulla 

spinta di un impulso positivo, seppure in un quadro di forte tensione geopolitica e dei 

riflessi che questa potra' avere sull'approvvigionamento dei prodotti petroliferi e della 

pressione sui prezzi alla pompa dei carburanti". Lo ha affermato Massimo Artusi, 

presidente di Federauto, commentando i dati sulle immatricolazioni di febbraio in Italia, 

sottolineando che la crescita "e' stata favorita dalle politiche messe in atto da alcuni brand 

che hanno determinato il risveglio degli acquisti da parte delle famiglie, con la 

conseguente ripresa del canale privati da mesi in trend negativo. Si tratta di un cambio di 

orientamento importante che vorremmo vedere confermato nei mesi a venire". Secondo 

l'associazione, la sostituzione del parco piu' obsoleto in favore di veicoli piu' moderni, a 

prescindere dal tipo di alimentazione, e' il fattore discriminante per ottenere la riduzione di 

climalteranti e inquinanti oltre, ovviamente, a una maggiore sicurezza sulle strade. "Da 

registrare il consolidarsi nelle preferenze dei consumatori dell'alimentazione ibrida e plug-

in, un dato molto importante anche in prospettiva del dibattito sull'Automotive Package 

che sta entrando nel vivo a Bruxelles", sottolinea Artusi, facendo notare che "abbiamo 

voluto evidenziare i dati positivi dell'auto evitando di parlare del settore dei veicoli 

commerciali che continua ad essere in segno negativo. E' giusto guardare al mercato con 

positivita' ma non dimentichiamo che i fondamentali non sono ancora stati sistemati". La 

transizione ecologica, la politica fiscale e il buon funzionamento della catena distributiva, 

dai produttori ai concessionari, "sono temi presenti nella nostra agenda e lo saranno fino a 

quando il nostro mercato non riprendera' volumi coerenti con il posizionamento dell'Italia 

nel mercato europeo", ha detto. 
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Federauto, Artusi: “Crescita positiva a febbraio, ma servono basi solide per una ripresa strutturale” 

Artusi: " Promozioni e noleggio tirano su il mercato" 

 

Il mese di febbraio 2026 consegna al mercato automobilistico italiano un dato che, almeno in superficie, 

restituisce fiducia: 157.334 immatricolazioni di autovetture nuove, con una crescita del 14% rispetto allo 

stesso mese del 2025. A certificarlo sono i numeri diffusi dal Ministero delle Infrastrutture e dei Trasporti, 

che fotografano un settore in recupero dopo mesi di andamento altalenante. Nel cumulato dei primi due 

mesi dell’anno, il totale sale a 300.293 unità, pari a un incremento del 10,52% su base annua. 

Artusi: ” Promozioni e noleggio tirano su il mercato” 

Un risultato che viene accolto con favore dagli operatori, pur con la consapevolezza che il quadro generale 

resta complesso. «Salutiamo con piacere la crescita delle immatricolazioni a febbraio 2026 con l’auspicio 

che il mercato possa proseguire sulla spinta di un impulso positivo, seppure in un quadro di forte tensione 

geopolitica e dei riflessi che questa potrà avere sull’approvvigionamento dei prodotti petroliferi e della 

pressione sui prezzi alla pompa dei carburanti», ha dichiarato Massimo Artusi, presidente di Federauto. 

Il riferimento al contesto internazionale non è secondario. L’incertezza sui costi dell’energia e sulle 

dinamiche geopolitiche continua a influenzare le scelte di acquisto delle famiglie, che valutano con sempre 

maggiore attenzione il costo complessivo di gestione di un’auto. In questo scenario, il dato positivo di 

febbraio assume un valore ancora più significativo. 

Secondo il presidente di Federauto, la crescita è stata favorita anche da politiche commerciali mirate 

adottate da alcuni costruttori. «La crescita delle immatricolazioni a febbraio è stata favorita dalle politiche 

messe in atto da alcuni brand che hanno determinato il risveglio degli acquisti da parte delle famiglie, con la 

conseguente ripresa del canale privati da mesi in trend negativo. Si tratta di un cambio di orientamento 

importante che vorremmo vedere confermato nei mesi a venire». 



34 
 

Il canale privati, infatti, segna un +9,25% nel mese, ma nel cumulato bimestrale l’incremento si riduce al 

+2,38%, per un totale di 164.164 unità, pari al 54,67% del mercato complessivo. Un segnale incoraggiante, 

ma che non consente ancora di parlare di una ripresa strutturale della domanda delle famiglie. 

A sostenere in modo più deciso i volumi è ancora una volta il noleggio. A febbraio sono state immatricolate 

54.987 vetture destinate a questo canale, con una crescita del 25,27%. Nel bimestre si raggiungono 96.833 

unità (+27,76%). Il lungo termine cresce in modo più contenuto (+3,22%), mentre il breve termine registra 

un balzo del 90,59%, incidendo in maniera determinante sul risultato complessivo. 

Un’altra componente che contribuisce alla crescita è rappresentata dalle auto-immatricolazioni effettuate 

direttamente dalla rete dei concessionari. A febbraio si stimano 14.610 unità, pari al 9,26% del mercato, in 

aumento del 25% rispetto a un anno fa. Nel cumulato si arriva a 28.603 unità (9,53%, +29%). È un fenomeno 

che sostiene i volumi, ma che evidenzia anche la necessità di una lettura approfondita della qualità della 

domanda. 

Sul fronte delle alimentazioni, il cambiamento nelle preferenze dei consumatori appare sempre più netto. 

L’ibrido elettrico (HEV) supera per il secondo mese consecutivo la soglia del 50% del mercato, con 82.397 

immatricolazioni a febbraio, pari al 52,23% del totale (+34,81%). Nel bimestre le HEV raggiungono 157.124 

unità, con una quota del 52,32%. Solo due anni fa si attestavano attorno al 40%, segno di una 

trasformazione ormai consolidata. 

Le plug-in hybrid (PHEV) mostrano una crescita ancora più marcata: 12.626 immatricolazioni nel mese 

(+102,70%) e 24.258 nel bimestre (+116,11%), più che raddoppiate rispetto allo scorso anno. Anche 

l’elettrico puro (BEV) continua a espandersi: 12.498 unità a febbraio (+80,82%), con una quota del 7,92%, e 

un incremento del 60,64% nel cumulato. 

«Da registrare il consolidarsi nelle preferenze dei consumatori dell’alimentazione ibrida e plug-in, un dato 

molto importante anche in prospettiva del dibattito sull’Automotive Package che sta entrando nel vivo a 

Bruxelles», ha sottolineato Artusi. Quanto alle BEV, il presidente invita alla prudenza: «L’elettrico puro 

realizza un risultato positivo, essenzialmente dovuto agli effetti degli incentivi del MASE: consegnate queste 

vetture, speriamo di non tornare allo scarso interesse per questa soluzione tecnologica su cui gravano 

ancora la mancanza dei fattori abilitanti e quindi forti perplessità del mercato». 

Mentre le alimentazioni elettrificate avanzano, i carburanti tradizionali arretrano senza segnali di 

stabilizzazione. La benzina perde il 12,07% nel mese e il 18,68% nel bimestre; il diesel scende del 23,29% a 

febbraio e del 20,25% nei primi due mesi; il GPL crolla del 42,59% nel mese e del 37,27% nel cumulato. Una 

traiettoria già evidente nel 2025 e che nel 2026 non mostra inversioni. 

Colpisce infine la concentrazione delle immatricolazioni negli ultimi giorni del mese: 62.673 unità targate 

negli ultimi tre giorni di febbraio, pari al 39,73% del totale mensile. Un dato che evidenzia la forte incidenza 

delle chiusure commerciali e delle campagne promozionali di fine mese. 

Nonostante il segno positivo, Federauto invita a non perdere di vista le criticità strutturali. «È giusto 

guardare al mercato con positività ma non dimentichiamo che i fondamentali non sono ancora stati 

sistemati», ha concluso Artusi. «La transizione ecologica, la politica fiscale e il buon funzionamento della 

catena distributiva, dai produttori ai concessionari, sono temi presenti nella nostra agenda e lo saranno fino 

a quando il nostro mercato non riprenderà volumi coerenti con il posizionamento dell’Italia nel mercato 

europeo». 
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Federauto, promozioni e noleggio tirano su 
il mercato. Elettriche sotto la lente dopo la 

fine dei bonus 
 

«Salutiamo con piacere la crescita delle immatricolazioni a febbraio 2026 con l'auspicio 

che il mercato possa proseguire sulla spinta di un impulso positivo, seppure in un 

quadro di forte tensione geopolitica e dei riflessi che questa potrà avere 

sull'approvvigionamento dei prodotti petroliferi e della pressione sui prezzi alla pompa 

dei carburanti». Lo afferma Massimo Artusi, presidente Federauto. «La crescita delle 

immatricolazioni a febbraio - spiega - è stata favorita dalle politiche messe in atto da 

alcuni brand che hanno determinato il risveglio degli acquisti da parte delle famiglie, 

con la conseguente ripresa del canale privati da mesi in trend negativo. Si tratta di un 

cambio di orientamento importante che vorremmo vedere confermato nei mesi a 

venire. 

La sostituzione del parco più obsoleto in favore di veicoli più moderni, a prescindere dal 

tipo di alimentazione, è il fattore discriminante per ottenere la riduzione di climalteranti 

e inquinanti oltre, ovviamente, a una maggiore sicurezza sulle strade. Una lettura più 

approfondita del mercato dovrà considerare che le componenti più importanti della 

https://motori.ilmessaggero.it/
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crescita a febbraio sono quella del noleggio unitamente alle auto immatricolazioni da 

parte dei concessionari. Da registrare il consolidarsi nelle preferenze dei consumatori 

dell'alimentazione ibrida e plug-in, un dato molto importante anche in prospettiva del 

dibattito sull'Automotive Package che sta entrando nel vivo a Bruxelles. L'elettrico puro 

realizza un risultato positivo, essenzialmente dovuto agli effetti degli incentivi del Mase: 

consegnate queste vetture, speriamo di non tornare allo scarso interesse per questa 

soluzione tecnologica su cui gravano ancora la mancanza dei fattori abilitanti e quindi 

forti perplessità del mercato». 
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Federauto, Artusi: “Crescita positiva a 
febbraio, ma servono basi solide per 
una ripresa strutturale” 
Artusi: " Promozioni e noleggio tirano su il mercato" 

 

Il mese di febbraio 2026 consegna al mercato automobilistico italiano un dato che, 

almeno in superficie, restituisce fiducia: 157.334 immatricolazioni di autovetture 

nuove, con una crescita del 14% rispetto allo stesso mese del 2025. A certificarlo 

sono i numeri diffusi dal Ministero delle Infrastrutture e dei Trasporti, che 

fotografano un settore in recupero dopo mesi di andamento altalenante. Nel 

cumulato dei primi due mesi dell’anno, il totale sale a 300.293 unità, pari a un 

incremento del 10,52% su base annua. 

Artusi: ” Promozioni e noleggio tirano su il mercato” 

Un risultato che viene accolto con favore dagli operatori, pur con la consapevolezza 

che il quadro generale resta complesso. «Salutiamo con piacere la crescita delle 

immatricolazioni a febbraio 2026 con l’auspicio che il mercato possa proseguire 

sulla spinta di un impulso positivo, seppure in un quadro di forte tensione 

geopolitica e dei riflessi che questa potrà avere sull’approvvigionamento dei 

https://www.motorionline.com/
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prodotti petroliferi e della pressione sui prezzi alla pompa dei carburanti», ha 

dichiarato Massimo Artusi, presidente di Federauto. 

Il riferimento al contesto internazionale non è secondario. L’incertezza sui costi 

dell’energia e sulle dinamiche geopolitiche continua a influenzare le scelte di 

acquisto delle famiglie, che valutano con sempre maggiore attenzione il costo 

complessivo di gestione di un’auto. In questo scenario, il dato positivo di febbraio 

assume un valore ancora più significativo. 

Secondo il presidente di Federauto, la crescita è stata favorita anche da politiche 

commerciali mirate adottate da alcuni costruttori. «La crescita delle 

immatricolazioni a febbraio è stata favorita dalle politiche messe in atto da alcuni 

brand che hanno determinato il risveglio degli acquisti da parte delle famiglie, con 

la conseguente ripresa del canale privati da mesi in trend negativo. Si tratta di un 

cambio di orientamento importante che vorremmo vedere confermato nei mesi a 

venire». 

Il canale privati, infatti, segna un +9,25% nel mese, ma nel cumulato bimestrale 

l’incremento si riduce al +2,38%, per un totale di 164.164 unità, pari al 54,67% 

del mercato complessivo. Un segnale incoraggiante, ma che non consente ancora 

di parlare di una ripresa strutturale della domanda delle famiglie. 

A sostenere in modo più deciso i volumi è ancora una volta il noleggio. A febbraio 

sono state immatricolate 54.987 vetture destinate a questo canale, con una crescita 

del 25,27%. Nel bimestre si raggiungono 96.833 unità (+27,76%). Il lungo termine 

cresce in modo più contenuto (+3,22%), mentre il breve termine registra un balzo 

del 90,59%, incidendo in maniera determinante sul risultato complessivo. 

Un’altra componente che contribuisce alla crescita è rappresentata dalle auto-

immatricolazioni effettuate direttamente dalla rete dei concessionari. A febbraio si 

stimano 14.610 unità, pari al 9,26% del mercato, in aumento del 25% rispetto a 

un anno fa. Nel cumulato si arriva a 28.603 unità (9,53%, +29%). È un fenomeno 

che sostiene i volumi, ma che evidenzia anche la necessità di una lettura 

approfondita della qualità della domanda. 

Sul fronte delle alimentazioni, il cambiamento nelle preferenze dei consumatori 

appare sempre più netto. L’ibrido elettrico (HEV) supera per il secondo mese 

consecutivo la soglia del 50% del mercato, con 82.397 immatricolazioni a febbraio, 

pari al 52,23% del totale (+34,81%). Nel bimestre le HEV raggiungono 157.124 

unità, con una quota del 52,32%. Solo due anni fa si attestavano attorno al 40%, 

segno di una trasformazione ormai consolidata. 
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Le plug-in hybrid (PHEV) mostrano una crescita ancora più marcata: 12.626 

immatricolazioni nel mese (+102,70%) e 24.258 nel bimestre (+116,11%), più che 

raddoppiate rispetto allo scorso anno. Anche l’elettrico puro (BEV) continua a 

espandersi: 12.498 unità a febbraio (+80,82%), con una quota del 7,92%, e un 

incremento del 60,64% nel cumulato. 

«Da registrare il consolidarsi nelle preferenze dei consumatori dell’alimentazione 

ibrida e plug-in, un dato molto importante anche in prospettiva del dibattito 

sull’Automotive Package che sta entrando nel vivo a Bruxelles», ha sottolineato 

Artusi. Quanto alle BEV, il presidente invita alla prudenza: «L’elettrico puro 

realizza un risultato positivo, essenzialmente dovuto agli effetti degli incentivi del 

MASE: consegnate queste vetture, speriamo di non tornare allo scarso interesse per 

questa soluzione tecnologica su cui gravano ancora la mancanza dei fattori abilitanti 

e quindi forti perplessità del mercato». 

Mentre le alimentazioni elettrificate avanzano, i carburanti tradizionali arretrano 

senza segnali di stabilizzazione. La benzina perde il 12,07% nel mese e il 18,68% 

nel bimestre; il diesel scende del 23,29% a febbraio e del 20,25% nei primi due 

mesi; il GPL crolla del 42,59% nel mese e del 37,27% nel cumulato. Una traiettoria 

già evidente nel 2025 e che nel 2026 non mostra inversioni. 

Colpisce infine la concentrazione delle immatricolazioni negli ultimi giorni del 

mese: 62.673 unità targate negli ultimi tre giorni di febbraio, pari al 39,73% del 

totale mensile. Un dato che evidenzia la forte incidenza delle chiusure commerciali 

e delle campagne promozionali di fine mese. 

Nonostante il segno positivo, Federauto invita a non perdere di vista le criticità 

strutturali. «È giusto guardare al mercato con positività ma non dimentichiamo che 

i fondamentali non sono ancora stati sistemati», ha concluso Artusi. «La transizione 

ecologica, la politica fiscale e il buon funzionamento della catena distributiva, dai 

produttori ai concessionari, sono temi presenti nella nostra agenda e lo saranno fino 

a quando il nostro mercato non riprenderà volumi coerenti con il posizionamento 

dell’Italia nel mercato europeo». 
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Federauto e AsConAuto, 
service per far crescere 
le concessionarie 
Il post-vendita vale 5,2 miliardi e impiega la metà degli addetti 
ROMA, 11 marzo 2026, 16:07 

Redazione ANSA 

 

 
  

ANSACheck

https://trust.ansa.it/60dc73ec333a8ab4aa6ab902246a0e5fb8364e7138a82b95a921d8621d0be596
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Il service rappresenta una leva strategica per la crescita e la solidità delle 
concessionarie italiane. 

 

Non un'attività accessoria, ma una vera infrastruttura industriale che sostiene 
circa metà dell'occupazione del settore e contribuisce in modo determinante alla 
redditività delle imprese.  

 
È quanto sottolineano Federauto e AsConAuto, evidenziando come il 
rafforzamento del post-vendita sia fondamentale per rendere più resiliente 
l'intero ecosistema distributivo automotive e accompagnare la trasformazione 
del settore. 

 
    Le imprese concessionarie stanno investendo in formazione tecnica del 
personale, digitalizzazione, ampliamento delle strutture e sviluppo di attività 
complementari come carrozzeria e pneumatici, con l'obiettivo di consolidare il 
ruolo del post-vendita come pilastro della redditività e della qualità del servizio 
al cliente. Per gli automobilisti, rivolgersi alla rete ufficiale significa poter contare 
su standard certificati, tecnici formati direttamente dalle case costruttrici, 
aggiornamenti continui sulle nuove tecnologie - dall'elettrificazione ai sistemi 
avanzati di assistenza alla guida - oltre all'utilizzo di ricambi originali e strumenti 
diagnostici ufficiali. 

 
    In Italia la rete ufficiale conta circa 2.700 punti di assistenza e ogni sede 
rappresenta in media due marchi, segno di un modello sempre più orientato alla 
gestione multi-brand. Il fatturato delle concessionarie legato al post-vendita ha 
raggiunto circa 5,2 miliardi di euro nel 2024, con una crescita di circa il 12% 
rispetto al 2020, pari a circa il 12% del giro d'affari complessivo. Un'incidenza 
tuttavia inferiore alla media europea, dove il service rappresenta almeno il 15% 
dei ricavi e oltre il 30% dei profitti, mentre in Italia contribuisce mediamente tra 
il 20% e il 22%. 

 
    Secondo le associazioni di categoria il divario è legato a diversi fattori 
strutturali, tra cui dimensioni mediamente più ridotte delle officine, minore 
fidelizzazione dei clienti alle reti autorizzate e tariffe di manodopera inferiori 
rispetto ai principali Paesi europei ad alta motorizzazione. Elementi che indicano 
un ampio potenziale di crescita per il sistema italiano. 

 
    Il peso del service è rilevante anche dal punto di vista occupazionale: nelle 
concessionarie circa il 50% degli addetti lavora nell'area post-vendita, tra 
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ricevitori, tecnici specializzati, magazzinieri e operatori di carrozzeria e 
pneumatici, professionalità considerate centrali per garantire sicurezza dei 
veicoli e gestione delle nuove tecnologie. 

 
    "Il service è oggi uno dei pilastri su cui si fonda la solidità delle nostre 
concessionarie", ha dichiarato il presidente di Federauto Massimo Artusi, 
sottolineando come la rete ufficiale garantisca competenze tecniche elevate, 
formazione continua e standard certificati di qualità e sicurezza. Per il presidente 
di AsConAuto Roberto Scarabel, il post-vendita rappresenta "una delle leve più 
importanti per la sostenibilità economica delle concessionarie", con un 
significativo margine di crescita rispetto al resto d'Europa, che potrà essere 
colmato attraverso ulteriori investimenti in professionalizzazione, 
digitalizzazione e innovazione dei processi. 
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•  

Federauto e AsConAuto per la crescita 

del service auto 

L’assistenza tecnica smette i panni di attività secondaria per indossare quelli di vera 
infrastruttura industriale capace di sostenere metà della forza lavoro totale nei saloni 
italiani. Federauto e AsConAuto pongono l’accento sulla necessità di potenziare il 
comparto post-vendita allo scopo di rendere solido l’intero apparato distributivo e 
accompagnare la metamorfosi del comparto. 

I dealer investono risorse ingenti nella formazione tecnica dei dipendenti, nella 
digitalizzazione dei processi e nel potenziamento delle strutture dedicate a carrozzeria o 
pneumatici. Tale approccio trasforma il supporto alle officine in un pilastro fondamentale 
per incrementare la redditività aziendale e la qualità delle prestazioni offerte agli utenti 
finali della strada. 

Massimizzazione dei guadagni e margini europei 

Il volume d’affari generato dal comparto assistenza in Italia raggiunge quota 5,2 miliardi 
di euro con una crescita rilevante del 12% rispetto ai valori del 2020. Tale cifra rappresenta 
il 12% del fatturato globale dei dealer, pur restando sotto la soglia del 15% che caratterizza 
mediamente i mercati del resto d’Europa. Il divario emerge con forza analizzando il 
contributo ai profitti aziendali, dove il service tricolore produce tra il 20% e il 22% degli utili 
complessivi medi. Negli altri Paesi europei a forte tasso di motorizzazione la redditività 
derivante dalle riparazioni supera abitualmente il 30% grazie a strutture organizzative più 
ampie e strutturate. 

https://www.federauto.eu/
https://motori.quotidiano.net/
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«Il service è oggi uno dei pilastri su cui si fonda la solidità delle nostre concessionarie. In un 
contesto in cui i veicoli diventano sempre più complessi e tecnologicamente avanzati, la rete 
ufficiale delle Case costruttrici svolge un ruolo insostituibile: garantisce tecnici altamente 
qualificati, formazione continua, strumenti diagnostici certificati e l’utilizzo di ricambi 
originali, assicurando così standard elevati di sicurezza, qualità e 
affidabilità».  afferma Massimo Artusi, Presidente Federauto. 

«Rafforzare il post-vendita della rete autorizzata significa non solo sostenere la competitività 
delle imprese, ma anche valorizzare il lavoro e le competenze di migliaia di professionisti che 
ogni giorno operano nelle officine della rete ufficiale. Una scelta di responsabilità verso il 
sistema lavoro e verso gli automobilisti, che possono contare su un servizio fondato su 
competenza, trasparenza e rispetto delle regole»  

Efficienza della rete ufficiale e sicurezza 

La mappa del supporto autorizzato lungo la penisola conta 2.700 sedi operative che 
gestiscono mediamente due differenti marchi ciascuna per ottimizzare la gestione delle 
risorse umane. Affidarsi alle officine della Casa permette ai conducenti di beneficiare di 
aggiornamenti costanti sulle tecnologie emergenti, inclusi i sistemi di assistenza alla 
guida ADAS e l’elettrificazione. L’impiego esclusivo di ricambi originali e di protocolli 
diagnostici certificati tutela il valore residuo del mezzo nel tempo garantendo affidabilità 
meccanica e sicurezza stradale. Le piccole dimensioni medie delle officine italiane e 
tariffe di manodopera contenute spiegano il gap economico con l’estero, lasciando ampi 
margini di sviluppo futuro. 
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«Il post-vendita rappresenta oggi una delle leve più importanti per la sostenibilità economica 
delle concessionarie italiane. Il confronto con l’Europa dimostra che esiste ancora un 
significativo potenziale di crescita per il nostro Paese. Colmare questo divario significa 
rafforzare la competitività dell’intero sistema distributivo italiano. Per questo è fondamentale 
continuare a investire in professionalizzazione, digitalizzazione e innovazione dei 
processi. La rete ufficiale deve essere messa nelle condizioni di valorizzare appieno il proprio 
ruolo di presidio di qualità, sicurezza e competenza tecnica, soprattutto in una fase di 
transizione verso veicoli sempre più complessi e tecnologici» dichiara Roberto Scarabel, 
Presidente di AsConAuto 

Occupazione specializzata e nuove competenze 

Circa il 50% del personale impiegato nelle strutture di vendita opera quotidianamente 
nell’area tecnica rivestendo ruoli di accettatore, magazziniere o meccanico specializzato 
in riparazioni complesse. Queste figure professionali costituiscono il presidio 
determinante per la corretta manutenzione delle vetture moderne e per la gestione delle 
sofisticate dotazioni elettroniche presenti a bordo. Investire nella crescita di tali specialisti 
significa non solo proteggere l’occupazione nel settore ma anche innalzare il livello di 
trasparenza nei confronti del cliente finale. Il Costruttore fornisce gli strumenti necessari 
affinché ogni intervento avvenga nel pieno rispetto delle normative tecniche vigenti e della 
massima precisione operativa possibile. 

 

Le 5 cose da sapere 

1. Il service genera circa il 50% dell’occupazione totale all’interno delle concessionarie 
italiane. 

2. Il fatturato dell’assistenza in Italia vale 5,2 miliardi di euro, contribuendo per il 12% 
ai ricavi globali. 

3. I profitti derivanti dal post-vendita oscillano tra il 20% e il 22%, contro il 30% della 
media europea. 

4. La rete ufficiale conta 2.700 centri che applicano protocolli certificati dalle Case e 
utilizzano ricambi originali. 

5. Federauto e AsConAuto puntano su digitalizzazione e formazione per colmare il 
divario economico con gli altri mercati esteri. 
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Il service post-vendita rappresenta oggi una delle leve strategiche per la solidità economica 

delle concessionarie italiane e per la competitività dell’intero sistema distributivo 

automotive. È quanto emerge dall’analisi presentata da Federauto, Federazione Italiana 

Concessionari Auto, e AsConAuto, Associazione Consorzi Concessionari 

Autoveicoli, che sottolineano come il post-vendita non sia un’attività accessoria ma una 

vera infrastruttura industriale capace di sostenere redditività, occupazione e qualità del 

servizio offerto agli automobilisti. 

In Italia la rete ufficiale delle concessionarie conta circa 2.700 punti di assistenza e 

rappresenta un presidio fondamentale per la manutenzione e la sicurezza del parco 

circolante. Il comparto del service genera circa 5,2 miliardi di euro di fatturato, pari a circa 

il 12% del giro d’affari complessivo delle concessionarie, e contribuisce mediamente tra il 

20% e il 22% dei profitti del settore. 

https://www.adnkronos.com/redazione/
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Il peso del service è rilevante anche sotto il profilo 

occupazionale 

Circa la metà degli addetti di una concessionaria opera nell’area post-vendita, tra tecnici 

specializzati, ricevitori, magazzinieri e personale dedicato alla carrozzeria e ai pneumatici. 

Professionalità che diventano sempre più centrali in un contesto in cui i veicoli sono 

caratterizzati da tecnologie avanzate, dall’elettrificazione ai sistemi ADAS di assistenza alla 

guida. 

Le concessionarie stanno quindi investendo in formazione tecnica, digitalizzazione dei 

processi, ampliamento delle strutture e sviluppo di servizi complementari. 

«Il service è oggi uno dei pilastri su cui si fonda la solidità delle nostre concessionarie», ha 

dichiarato Massimo Artusi, presidente Federauto. «In un contesto in cui i veicoli 

diventano sempre più complessi e tecnologicamente avanzati, la rete ufficiale delle case 

costruttrici svolge un ruolo insostituibile nel garantire sicurezza, qualità e affidabilità». 

Roberto Scarabel, Presidente di AsConAuto ha aggiunto: «Il post-vendita rappresenta 

oggi una delle leve più importanti per la sostenibilità economica delle concessionarie 

italiane. Il confronto con l’Europa dimostra che esiste ancora un significativo potenziale di 

crescita per il nostro Paese. Colmare questo divario significa rafforzare la competitività 

dell’intero sistema distributivo italiano. Per questo è fondamentale continuare a investire in 

professionalizzazione, digitalizzazione e innovazione dei processi. La rete ufficiale deve 

essere messa nelle condizioni di valorizzare appieno il proprio ruolo di presidio di qualità, 

sicurezza e competenza tecnica, soprattutto in una fase di transizione verso veicoli sempre 

più complessi e tecnologici». 
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Federauto – AsConAuto: “Il 
service è il vero pilastro per la 
crescita delle concessionarie 
italiane” 
I dati di Federauto e AsConAuto tra assistenza ufficiale, officine 

autorizzate e transizione automotive 

A ribadirlo sono Federauto, la Federazione Italiana Concessionari Auto, 

e AsConAuto, l’Associazione Consorzi Concessionari Autoveicoli, secondo cui 

il post-vendita non può più essere considerato un’attività accessoria rispetto alla 

vendita del nuovo. Al contrario, si tratta di una vera e propria infrastruttura 

industriale, capace di sostenere metà dell’occupazione delle concessionarie italiane 

e di contribuire in modo decisivo alla loro redditività. 

Negli ultimi anni le imprese concessionarie hanno iniziato a guardare a quest’area 

con una consapevolezza sempre maggiore. Gli investimenti non riguardano 

solo l’aggiornamento tecnico del personale, ma anche la digitalizzazione dei 

processi, l’ampliamento delle strutture e lo sviluppo di attività complementari, 

come carrozzeria e pneumatici. Una scelta che nasce dalla consapevolezza che il 

service non rappresenta più solo un supporto alla vendita, ma una leva 

strategica per rafforzare la stabilità dell’impresa e migliorare il rapporto con il 

cliente nel tempo. 

Dal punto di vista degli automobilisti, il valore della rete ufficiale è altrettanto 

rilevante. Rivolgersi a una struttura autorizzata significa poter contare su tecnici 

formati direttamente dalle Case costruttrici, aggiornati costantemente sulle nuove 

tecnologie, comprese l’elettrificazione e i sistemi ADAS. Significa anche usufruire 

di ricambi originali, strumenti diagnostici ufficiali e procedure conformi agli 

standard del costruttore. In altre parole, un presidio di qualità che incide sulla 

sicurezza, sull’affidabilità e anche sulla conservazione del valore del veicolo nel 

tempo. 

Oggi la rete ufficiale di distribuzione in Italia può contare su circa 2.700 punti di 

assistenza. Ogni sede rappresenta in media due brand, segno di un modello 

https://www.motorionline.com/
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organizzativo sempre più orientato alla gestione multi-marca e all’efficienza 

operativa. All’interno di questo scenario, il post-vendita muove numeri importanti: 

nel 2024 il fatturato generato da quest’area per le concessionarie italiane si è 

attestato attorno ai 5,2 miliardi di euro, in crescita di circa il 12% rispetto al 2020. 

Si tratta di un contributo che pesa per il 12% sul fatturato complessivo del comparto. 

Nonostante questi numeri, l’Italia resta ancora sotto la media europea. In molti altri 

mercati, infatti, il service incide almeno per il 15% sul fatturato complessivo delle 

concessionarie. Il divario diventa ancora più evidente guardando alla redditività: nel 

nostro Paese il post-vendita genera in media tra il 20% e il 22% dei profitti 

complessivi, mentre in altri contesti europei supera il 30%. Questo significa che 

esiste ancora un ampio margine di crescita per il sistema italiano. 

Le ragioni di questo ritardo sono diverse. Le officine italiane, in media, risultano 

più piccole rispetto a quelle di altri Paesi europei, la fidelizzazione dei clienti alla 

rete autorizzata è più bassa e le tariffe di manodopera restano inferiori rispetto ai 

principali mercati ad alta motorizzazione. Tutti elementi che limitano il potenziale 

economico dell’area service, ma che allo stesso tempo mostrano quanto spazio ci 

sia ancora per valorizzarla in modo più strutturato. 

Il peso del post-vendita è particolarmente evidente anche sul fronte del lavoro. In 

una concessionaria italiana, circa il 50% degli addetti opera proprio in quest’area: 

ricevitori, tecnici specializzati, magazzinieri, addetti alla carrozzeria e professionisti 

del comparto pneumatici. Non si tratta dunque di un’attività marginale, ma di un 

comparto che assorbe competenze, genera occupazione e contribuisce ogni giorno 

alla sicurezza del parco circolante. 

Secondo Massimo Artusi, presidente di Federauto, “il service è oggi uno dei 

pilastri su cui si fonda la solidità delle nostre concessionarie”. Artusi sottolinea 

come, in una fase in cui i veicoli diventano sempre più complessi e sofisticati, la 

rete ufficiale svolga un ruolo insostituibile grazie a “tecnici altamente qualificati, 

formazione continua, strumenti diagnostici certificati e l’utilizzo di ricambi 

originali”. Rafforzare il post-vendita, osserva, significa sostenere non solo la 

competitività delle imprese, ma anche il lavoro e le competenze di migliaia di 

professionisti. 

Sulla stessa linea anche Roberto Scarabel, presidente di AsConAuto, secondo cui 

il post-vendita è oggi “una delle leve più importanti per la sostenibilità economica 

delle concessionarie italiane”. Il confronto con l’Europa, aggiunge, dimostra che 

l’Italia dispone ancora di un potenziale significativo da esprimere. Per questo, 

prosegue, è fondamentale continuare a investire in professionalizzazione, 

digitalizzazione e innovazione dei processi, mettendo la rete ufficiale nelle 

condizioni di valorizzare pienamente il proprio ruolo. 
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In una fase di trasformazione profonda per l’intero settore automotive, il service 

emerge quindi come uno dei nodi più strategici su cui costruire il futuro. Non solo 

perché genera fatturato e occupazione, ma perché rappresenta il punto d’incontro 

tra tecnologia, competenza e fiducia del cliente. E in un mercato sempre più 

complesso, è proprio questa capacità di creare valore nel tempo a fare la differenza. 
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Mercato 
Concessionari, c’è ancora spazio per la 

crescita, specie nel postvendita 

 

 

Dalla presentazione dell’Automotive Dealer Report di Italia Bilanci all’interno di Campo Base 

Distribuzione, iniziativa di Interautonews dedicata al mondo dei concessionari, arrivano ancora una 

volta indicazioni preziose per il mondo dei professionisti della vendita e dell’assistenza dei veicoli. 

Come sempre denso di contributi il programma (coordinato da Umberto Seletto, direttore editoriale 

delle due pubblicazioni), a cominciare dall'intervento di Massimo Artusi, presidente di Federauto. Il 

capo dell’associazione dei dealer italiani ha invitato i concessionari iscritti a fare da reclutatori per 

l’organizzazione, così da farla diventare un interlocutore ancora più forte nel confronto col la politica 

e gli altri attori del settore. 
 

https://www.quattroruote.it/news/news-lavoro/2026/03/12/mercato_concessionari-_c-e_ancora_spazio_per_la_crescita-_specie_nel_postvendita.amp.html#image_link
https://www.quattroruote.it/news/news-lavoro/2026/03/12/mercato_concessionari-_c-e_ancora_spazio_per_la_crescita-_specie_nel_postvendita.amp.html
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Sale la concentrazione, diminuiscono i margini 

Da Fausto Antinucci, fondatore di Italia Bilanci, pochi ma chiari messaggi alla platea: le 

immatricolazioni di questi rimi mesi sono ancora influenzate dalla coda degli incentivi, mentre prende 

forma una forte concentrazione nei segmenti sport utility B e C, che permette ai nuovi attori, con un 

numero limitato di modelli, di attaccare il cuore del mercato, tanto che nel 2025 ben 46 brand hanno 

superato le mille registrazioni: nel 2020 i primi cinque coprivano oltre il 43% del mercato, nel 2025 

sono scesi sotto il 36%. Prosegue il fenomeno della concentrazione fra imprese del settore, con 

una crescita del fatturato medio prevista a 63 milioni di euro a fine 2026, ma una redditività ante 

imposte in calo allo 0,9%. Di fronte a fenomeni come l’aumento del portafoglio dei marchi e la 

diminuzione del peso specifico di ciascuno nel business del concessionario, il consiglio è che 

ciascuno investa nel proprio dealer brand. E gli spazi di manovra più ampi e promettenti sono 

nell'usato e nel postvendita. 

 

 

Andate e aggregatevi, il mondo è sempre più competitivo 

Partendo da uno scenario geopolitico in rapida e imprevedibile evoluzione, Gianluca Di Loreto, 

Partner di Bain & Co, fa notare come la dinamica dell’import-export fra le macro aree (Cina, Europa, 

Nordamerica) mostri in prospettiva una maggiore dipendenza dell’Occidente rispetto al gigante 

asiatico, che avendo saturato il proprio mercato non tarderà a diventare ancora più aggressivo. 

L’esortazione di Di Loreto ai concessionari è pertanto di non perdere tempo a fare accordi fra pari: in 

Italia acquisizioni e collaborazioni crescono ormai a un ritmo più rapido rispetto alla media Europea, 

perché un mercato più piccolo richiede meno operatori ma più forti, anche a costo di cedere un poco 

della propria autonomia. 

Vittoria Ferraris, managing director & sector lead Automotive Emea di S&P, concentra il suo 

intervento su un’industria dell’auto che ha messo i costi fissi nel mirino a causa di un calo di 

redditività dal 6,3 al 2,9 percento, ma con margini di miglioramento limitati dalla necessità di 

mantenere il passo dei costruttori cinesi, che stanno riducendo i tempi di sviluppo dei nuovi modelli. 

Ferraris vede quindi un biennio 2026-2027 all’insegna dell’incertezza, anche a causa della tensione 

internazionale, nel quale i mercati di Cina e Usa potrebbero arretrare e l’Europa galleggiare, senza 

che l’apporto di crescita di alcune aree emergenti, come l’India, possa incidere sulla dinamica globale. 

 

Quattroruote Professional, la forza dei dati 

Per la prima volta, fra i partner di Campo Base c’è Quattroruote Professional, di cui il direttore Luigi 

Caligaris ha illustrato il profilo di software house atipica, che poggia sulla forza dei dati la sua 

https://www.quattroruote.it/news/news-lavoro/2026/03/12/mercato_concessionari-_c-e_ancora_spazio_per_la_crescita-_specie_nel_postvendita.amp.html#image_link
https://www.quattroruote.it/news/news-lavoro/2026/03/12/mercato_concessionari-_c-e_ancora_spazio_per_la_crescita-_specie_nel_postvendita.amp.html#image_link
https://www.quattroruote.it/news/news-lavoro/2026/03/12/mercato_concessionari-_c-e_ancora_spazio_per_la_crescita-_specie_nel_postvendita.amp.html#image_link
https://www.quattroruote.it/news/news-lavoro/2026/03/12/mercato_concessionari-_c-e_ancora_spazio_per_la_crescita-_specie_nel_postvendita.amp.html#image_link
https://www.quattroruote.it/news/news-lavoro/2026/03/12/mercato_concessionari-_c-e_ancora_spazio_per_la_crescita-_specie_nel_postvendita.amp.html#image_link
https://www.quattroruote.it/news/news-lavoro/2026/03/12/mercato_concessionari-_c-e_ancora_spazio_per_la_crescita-_specie_nel_postvendita.amp.html#image_link
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capacità di sviluppare soluzioni al servizio di tutti i soggetti che si occupano in modo professionale 

della mobilità. Carlo Siviero, direttore della banca dati della business unit dell’Editoriale Domus, ha 

dato conto del fenomeno dell’incremento, negli ultimi tre anni, del numero di marche e modelli, e della 

diminuzione delle versioni, per effetto dell’arrivo dei costruttori cinesi: “e siamo solo a metà 

dell’ondata”, avverte. Mentre l’offerta di auto elettriche è ancora sproporzionata rispetto al mercato - 

e il diesel resiste ormai solo dal segmento D in su -, i pochi modelli del segmento B fanno ancora il 

15% dell’immatricolato. L’approfondimento di Siviero sull’andamento dei prezzi fra auto cinesi e 

non rivela una differenza media di valori a favore delle asiatiche del 31% nel caso delle alimentazioni 

a benzina, del 21%per le Plug-in, e del 4% per le elettriche, nelle quali però si fa sentire il peso dei 

marchi europei di proprietà cinese, come Volvo e Smart. 

 

 

Dalle grandi famiglie dell’auto a un maxi gruppo pubblico? 

A conclusione dell’incontro, Bernardo Bertoldi, professore associato presso il dipartimento di 

Management dell’Università di Torino, ha condiviso le sue valutazioni sul futuro dei grandi gruppi 

europei dell’auto e sulle scelte dei loro azionisti di riferimento. In particolare sull’ipotesi suggestiva di 

un disimpegno delle famiglie propietarie nei tre maggiori conglomerati (Renault, Stellantis e 

Volkswagen) e, a fronte dell’oggettiva difficoltà di trovare compratori in grado di sostenere 

l’investimento complessivo (fra i 60 e i 90 miliardi), di un’acquisizione dei tre soggetti da parte 

pubblica, finalizzata alla creazione di un maxi gruppo continentale. Uno scenario che Bertoldi giudica 

improbabile, ma non impossibile 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.quattroruote.it/news/news-lavoro/2026/03/12/mercato_concessionari-_c-e_ancora_spazio_per_la_crescita-_specie_nel_postvendita.amp.html#image_link
https://www.quattroruote.it/news/news-lavoro/2026/03/12/mercato_concessionari-_c-e_ancora_spazio_per_la_crescita-_specie_nel_postvendita.amp.html#image_link
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Concessionari più forti in un mondo 
che cambia 

 
“Sono tempi duri visto il mercato calante, con difficoltà a interloquire con le 
case. Ma tanti nuovi player e i tanti cambi del mercato ci danno anche tante 
opportunità. Insomma non ci annoiamo. E per confrontarci con tutta la filiera 
lanciamo il Primo congresso Federauto, che avverrà il prossimo 13 aprile” ha 
sottolineato il presidente di Federauto Massimo Artusi (foto di apertura con 
Umberto Seletto, il patron dell’eveento) in apertura della 3a edizione di Campo 
Base, evento sul mondo dei concessionari organizzato da InterAutoNews con 
un titolo esemplificativo “Investigare la complessità per governarla”. Perché 
questo mondo è sempre più complesso, con volumi in calo “ormai fisiologici” 
rispetto ai picchi dei 2 milioni del passato. Un mondo cambiato rispetto al 
passato, dove c’è più noleggio e nuovi player, in particolare dalla Cina. Con in più 
un consolidamento del settore distributivo. Molto più che in Europa, dove già si 
vedono Reti distributive non solo più grandi ma anche paneuropee. Con le Case 
che, come per (quasi) tutta la filiera – tra cui naturalmente anche i concessionari 
– vedono margini in calo. 

https://www.dealerlink.it/
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Campo Base: in un mercato 
stabile dieci punti per i 
concessionari 
Il dealer brand è centrale per sopravvivere in un mondo sempre più 
complesso come quello della distribuzione auto. Lo sottolinea Fausto 
Antinucci di Italia Bilanci (foto sotto), che, dopo aver fatto una disanima di un 
mercato sempre più piccolo, ma in consolidamento, e con tanti nuovi player e 
tecnologie, che hanno portato il mondo retail a sfiorare un margine netto 
“attorno all’1%“: Ma che snocciola dieci punti che i concessionari debbono tenere 
da conto per impostare le loro strategie. 

1. Lo si è detto e ridetto, nei prossimi anni il mercato dell’auto sarà 
stabile, intorno a 1,5 milioni di immatricolazioni, lontano dai livelli pre-
pandemia 

2. Con un quota dei privati continuerà a contrarsi a favore del canale 
noleggio 

3. Noleggio dove l’opzione elettrica ha iniziato a entrare, mentre nel 
privato fatica ad affermarsi. Continueranno infatti a dominare soluzioni 
ibride 

4. Soluzioni che arrivano sempre di più da nuovi player, con un aumento 
della pressione competitiva dei marchi cinesi 

5. La dimensione e la capacità di innovare e investire contano. Con un 
forte aumento del divario di redditività tra i  dealer piccoli e quelli 
grandi. 

6. La gestione del portafoglio dei marchi – tra classici e new comer – è la 
chiave per una crescita equilibrata 

7. Concentrandosi sul dealer brand. “Perché il Dealer brand si basa sul 
portafolio, il mono brand sulla Casa” ricorda Antinucci. 

8. E per rafforzare il dealer brand centrale é un Post-vendita affidabile 
9. Con l’assistenza e la manutenzione che  costruiscono una sana e 

duratura relazione con il cliente 
10. Infine il tema usato: focus principale della crescita. “E’ una gestione più 

complessa, ma che aumenta anche l’autonomia strategica del dealer. 
E’ lui che gestisce questo business, mentre sul nuovo conta molto 
la Casa” ricorda Antinucci, che snocciola qualche numero: “il 60% 
dell’usato non è intermediato. E il 40% intermediato il 57% è in mano ai 
rivenditori, con margini del 3,8%, il 43% ai dealer, con margini più bassi 
del 2%“. 
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Un mercato nei mercati: l’analisi 
di Gianluca Di Loreto, Bain & Co 
Gianluca Di Loreto, partner bain & Co (foto sotto), pur ribandendo la stasi del 
mercato italiano, allarga il discorso al Mercato Auto mondiale, anch’esso, 
come il nostro, “in crescita fino al Covid – del 3,3% di media all’anno – un mondo 
che oggi non esiste più. E non esisterà più neppure il 2030, con crescite risibili 
dello 0,2% annuo. Un mercato mondiale stabile, sui 95 milioni di 
immatricolazioni, che però vedo un cambio geografico epocale. Naturalmente 
con la spinta del colosso cinese. Ma vediamo il perché: i brand cinesi vendono 
soprattutto in Europa e in Sudamerica, con il mercato interno in calo, mentre 
non lo fa in Nordamerica. Dove vendono soprattutto giapponesi e coreani. 
Proprio il Nordamerica – Usa ma anche Canada e Messico – è il più grande 
importatore mondiale, con oltre 5 milioni, seguito dall’Europa, con 4 milioni, e 
la Cina con sole 800 mila vetture importate. Un tempo soprattutto tedesche”. 

La Cina importa poco ma produce tanto e non consuma – e non solo nel settore 
dell’auto – abbastanza -: “la Cina produce 34 milioni di veicoli e ne vende 27, con 
109 brand” come ha detto Carlo Siviero di Quattroruote Professional nel 
proseguo della giornata, perciò è inevitabile il loro sbarco in Europa, e in Italia in 
particolare, mentre negli Usa, per ragioni politiche e logistiche, è un po’ più 
difficile… 

Di Loreto poi, visto che si occupa anche e soprattutto di questo nel suo lavoro di 
consulente, ha raccontato come nel settore le Merges&Acquisitions (M&A) 
“sono cresciute dal 2020 in poi nel mondo distributivo, in particolare in Italia, 
con un più 200% neegli ultimi anni rispetto a un +50% in Europa. Siamo passati 
da 5.000 a 1.000 concessionari: erano troppo e troppo piccoli, ora forse il numero 
e lee dimensioni sono più corrette. Piccolo non è bello perché, in tempi di 
tempesta, è meglio essere testa d’acciuga o testa di balena?” si chiede di Loreto. 
Il quale, contento di queste aggregazioni, evidenza come quasi metà delle 
aggregazioni sono tra simili o pari, con attori dello stesso settore, e che l’After 
market va con il vento in poppa, dove si continua ancora a investire nel termico. 

I nuovi player cinesi secondo Quattroruote 
Professional 
Nuovi attori di cui ha parlato Carlo Siviero, Data Factory and Market Analysis 
Director di Quattoruote Professional (foto sotto): “C’è una polverizzazione 
dell’offerta, con un +20% di brand +27% di modelli – ma meno 21% di versioni- in 
soli tre anni 23, passando da 63 a 74 Case sul mercato: con l’ultima cinese, per 
cui forse do uno scoop a qualcuno, che sarà a marzo la generalista Bestune. E 
siamo ancora a metà dell’ondata. La Cina produce più di quanto consuma, 
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Tesla in in calo e fare un veicolo elettrico è più facile, con il meno 70% di 
componenti meccanici rispetto a un veicolo termico“. 

 

Nuovi player cinesi ormai protagonisti anche nel mondo in grande crescita del 
Noleggio, “con Volvo e Smart siamo all’8,5% del mercato, senza al 5,9%. E sulle 
Phev, al 14,68%, e sulle elettriche, al 31,04% (ps. le motorizzazioni privilegiate 
dalle nuove aliquote di fringe benefit di questo Governo, almeno a parole, 
sovranista, ndr), che hanno conquistato fette di mercato importanti“. 
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#FORUMAutoMotive torna il 23 e 24 
marzo 2026 a Milano: ecco il programma 

 
• 16 Marzo 2026 
• Elena Pavin 

La due giorni si concluderà con una discussione aperta tra Pierluigi Bonora e 
David Giudici con Geronimo La Russa, di recente insediatosi in qualità di 
presidente di ACI. Ecco il programma e tutti gli ospiti della prossima tappa di 
#FORUMAutoMotive, il 23 e 24 marzo a Milano. 
 

Torna la due giorni dedicata al confronto sui temi più significativi del panorama 
automotive italiano: #FORUMAutoMotive torna il 23 e 24 marzo 2026, nella 
tradizionale sede dell’Hotel Enterprise di Milano. 

L’evento per questa edizione è intitolato Automotive 2026, la svolta è adesso: 
non c’è più tempo!: “Sono anni che #FORUMAutoMotive insiste sulla 
scelleratezza ideologica delle imposizioni di Bruxelles – spiegano gli 
organizzatori – paventando la situazione del sistema automotive europeo che 
ora è sotto gli occhi di tutti. I fatti ci hanno dato ragione. E il 23 marzo, 

https://www.fleetmagazine.com/author/elenapavin/
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in occasione dei lavori di apertura di #FORUMAutoMotive, il settore è chiamato 
nuovamente a farsi sentire”. 

“In attesa delle decisioni dell’UE su una revisione pragmatica del piano di 
decarbonizzazione, tre società di consulenza strategica e finanziaria del settore 
espongono i rispettivi punti di vista su quale possibile scenario si aprirà per il 
sistema automotive europeo – aggiunge Pierluigi Bonora, Promotore di 
#FORUMAutoMotive e Direttore di ACI RADIO – In gioco c’è il destino di 
un’industria, da sempre fiore all’occhiello a livello mondiale, e di milioni di 
lavoratori”. 

Il programma di #FORUMAutoMotive 2026 

PROGRAMMA 23 MARZO 

La prima giornata si apre alle 14.00 con il talk, moderato da Pierluigi Bonora, 

Promotore di #FORUMAutoMotive, “Impatti diretti sull’industria, indotto e 

occupati. Le pressioni italiane per una soluzione basata sul buon senso”. Oltre 
agli interventi dei 

giornalisti Marco Marelli e Umberto Zapelloni parteciperanno Guido Guidesi, As
sessore allo Sviluppo Economico della Regione Lombardia e Membro 
dell’Alleanza tra le 40 Regioni Automotive 
Europee; Marco Bonometti, Presidente e Amministratore Delegato di 
OMR;  Emanuele Cordone, Partner della Practice Automotive di AlixPartners; 
e Ferdinando Uliano, Segretario Generale Fim-Cisl. 

A seguire il Tavolo di #FORUMAutoMotive: modera Pierluigi Bonora con 
interventi dei giornalisti MarcoMarelli e 
Umberto Zapelloni. Partecipano: Paolo Borchia, Eurodeputato, Coordinatore ID 
in Commissione ITRE; Carlo Fidanza, Capodelegazione di Fratelli d’Italia – ECR e 
membro Commissione TRAN (Trasporti e turismo); Dario Nardella, 
Eurodeputato del gruppo Socialists & Democrats (S&D) al Parlamento 
Europeo; Massimiliano Salini, Eurodeputato In Commissione Industria UE. 

Tra gli altri ospiti anche: 

•  Massimo Artusi, Presidente di Federauto 
•  Maria Rosa Baroni, Presidente di NGV 
•  Fabio Bertolotti, Direttore di Assogomma 
•  Simonpaolo Buongiardino, Presidente Confcommercio Mobilità e 

Federmotorizzazione 
•  Pier Francesco Caliari, Direttore Generale Associazione Italiana 

Concessionari Moto 
•  Matteo Cimenti, Presidente Federchimica-Assogasliquidi 



60 
 

•  Italo Folonari, Presidente di Aniasa 
•  Flavio Merigo, Presidente Assogasmetano 
•  Gianni Murano, Presidente di UNEM 
•  Roberto Pietrantonio, Presidente UNRAE 
•  Attilio Pogliani, Presidente Associazione Italiana Concessionari Moto 
•  Fabio Pressi, Presidente di Motus-E 
•  Fabrizia Vigo, Direttore Relazioni Istituzionali e Affari Legali di ANFIA 
•  Tony Fassina, Presidente Gruppo Fassina 
•  Marco Seimandi, Vice President Westport Fuel Systems Italia 
•  Mario Verna, General Manager di Queen Car Torino 

PROGRAMMA 24 MARZO 

La seconda giornata inizia alle 09.30 con Pierluigi Bonora al fianco 
di Dario Duse, EMEA Leader del Team Automotive e Country Leader di 
AlixPartners, Salvatore Saladino, Country Manager di Dataforce Italia, 
e Gianluca Di Loreto, Partner e Responsabile Italiano Automotive di Bain & 
Company, per il panel “AlixPartners, Bain&Company e Dataforce: confronto 
aperto su presente e futuro prossimo del settore auto in Europa. Non c’è più 
tempo!”. 

Alle 10.00 “Innovazione, tecnologie, AI e design automotive: tra Europa e Cina 
chi prevarrà?” durante il quale si parlerà di auto dall’oriente e la concorrenza ai 
colossi occidentali, con due talk show: 

1. Modera Marco Marelli, Responsabile Focus ESG, Overmobility Reporting, 
con: 
Guglielmo Caviasso, Direttore del Centro Ricerche CRF e Responsabile Globale 

di Digital Engineering di Stellantis 

Matteo Motta, Sales Director & Regional Account Manager Bosch 

Fabio Pressi, Presidente e Amministratore Delegato di A2A E-Mobility 

Toni Purcaro, Presidente e AD DEKRA Italia 
2. Modera David Giudici, Direttore de “L’Automobile”, con: 

Chris Bangle, Managing Director di Chris Bangle Associates 

Fausto Capelli, Ingegnere e Giornalista 

Roberto Giolito, Responsabile Stellantis Heritage Italia 

Fabrizio Giugiaro, Architetto e Designer 

La giornata si conclude con una discussione aperta 

tra Pierluigi Bonora e David Giudici con Geronimo La Russa, di recente 
insediatosi in qualità di presidente di ACI. 
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Veicoli industriali, il diesel tiene ancora 
botta: a febbraio rappresenta più del 98% 
delle immatricolazioni 
Federauto ha rilasciato i dati di febbraio 2026 relativi al mercato dei veicoli 
industriali, che resta sostanzialmente stabile. Crolla l'elettrico. Ecco tutti i 
dati 

18 Marzo 2026  

 
Nonostante le normative sempre più stringenti – sia dal punto di vista 

produttivo che della mobilità – e le turbolenze geopolitiche che ne hanno 

fatto schizzare il prezzo, il diesel si riconferma ancora una volta il 

carburante più apprezzato nel comparto dei mezzi pesanti. A 

fotografarlo, nero su bianco, i dati rilasciati da Federauto in merito al 

mercato dei veicoli Industriali di febbraio 2026. Dove il diesel la fa ancora da 

padrone. 

https://www.powertrainweb.it/
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Le immatricolazioni di veicoli pesanti nel mese appena trascorso si sono 

dunque attestate sulle 2.215 unità: un dato che resta sostanzialmente 

invariato rispetto a febbraio 2025 (+0,05%). A dimostrazione della fase di 

normalizzazione già emersa a gennaio (+1,07%), lontana dai rimbalzi a 

doppia cifra dell’ultimo trimestre 2025. 

Veicoli industriali, il diesel si riconferma 
Tornando alle alimentazioni, il diesel ritrova il segno più, guadagnando il 

2,97 nel mese (quota di mercato 98,65%) e l’1,95 nel bimestre dopo un 2025 

in perdita netta (-4,85%) e un gennaio in leggero calo (-0,32%). 

In parallelo crolla l’elettrico, che partendo da numeri marginali è 

fortemente sensibile a qualunque variazione e, dunque, i 16 veicoli 

immatricolati in febbraio segnano una diminuzione del 64,44%. Il metano 

conferma la sua progressiva e costante marginalizzazione. Altrettanto 

significativo il calo delle immatricolazioni nei pesi più leggeri, fino alle 

16 tonnellate (-15,54% da 3,5 a 7,5 tonnellate e -31,05 da 7,5, a 16 

tonnellate), dove la presenza dell’elettrico è generalmente più forte e 

l’incremento del 5,56% sopra le 16 tonnellate, dove il ricorso al diesel è 

pressoché totale. 

Per Federauto si tratta dell’ennesima conferma che il mercato non 

assorbe più di tanto i veicoli ad alimentazioni alternative, soprattutto 

nei segmenti più alti di peso, dove la larga riconferma del diesel è una palese 

richiesta di ampliare la scelta dei vettori ad alimentazioni che – pur sempre 

carbon neutral – siano in grado di rispondere pienamente alla domanda di 

flessibilità ed efficienza delle imprese di autotrasporto. 

 

https://www.powertrainweb.it/wp-content/uploads/2026/03/tabella-immatricolazioni-veicoli-industriali-febbraio-2026.jpg
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L’andamento, tipologia per tipologia 
Il segmento motrici segna un calo pesante: 944 unità, -18,34% su febbraio 

2025 (cumulato gen-feb a 2.157, -7,42%). La flessione è diffusa su tutte le 

fasce di peso: i medi (7,5-16 t) perdono il 31,05%, i pesanti oltre 16 t il 

14,74%, e anche i leggeri (3,51-7,49 t) arretrano del 15,54% dopo il balzo 

di gennaio (+81,25%). Per alimentazione il diesel torna a rappresentare il 

97,67% del comparto, in risalita rispetto al 94,27% di gennaio: l’elettrico 

scende a 13 unità (1,38%), lontano dalle 43 del mese precedente. 

Nel segmento leggero, dove la transizione era più avanzata, l’elettrico si 

attesta al 10,40% (13 unità), in forte contrazione rispetto al 28,97% di 

gennaio. Sul fronte delle carrozzerie, il cassone resta dominante (44,49%) 

ma cala quasi del 19%. Crollo marcato dei furgoni (-56,30%), mentre tiene 

l’isotermico (+2,61%) e crescono le cisterne (+24,44%). 

Il comparto trattori compensa ampiamente la flessione delle motrici: 1.271 

unità, +20,13% su febbraio 2025 (cumulato gen-feb a 2.652, +9,81%). Il 

diesel è quasi totale (99,37%), l’elettrico resta marginale (3 unità) e il GNC 

è in caduta libera (-88%, solo 3 unità). Anche nei trattori il noleggio è in 

forte espansione: 62 unità (4,88%, +87,88%), con un cumulato gen-feb al 

4,45% (+90,32%). Il conto terzi domina al 92,29%. 

Per quanto riguarda i brand, invece, il cumulato delle immatricolazioni di 

inizio 2026 vede Iveco, DAF e Renault perdere terreno (rispettivamente -

3,4%, -2,1% e -1,6%), Scania stabile (-0,2%) mentre crescono Volvo (+2,9%), 

Mercedes-Benz (+2,3%) e soprattutto MAN (+1,1%). In calo DAF (-17,41%) e 

Ford Trucks (-64,91%). 
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AUTO: FORUM AUTOMOTIVE, IN EUROPA SERVE 

STRATEGIA PER INDUSTRIA, FOCUS TEMA 

ENERGIA 

(Il Sole 24 Ore Radiocor) - Milano, 24 mar - I dati di produzione e della componentistica 

"attestano che in Italia siamo a un punto di non ritorno. Il problema riguarda oggi l'intera 

Europa". Lo ha detto Ferdinando Uliano, segretario generale Fim-Cisl, durante il 

#ForumAutoMotive, in corso a Milano, ricordando che i sindacati hanno manifestato nei 

mesi scorsi con i sindacati europei a Bruxelles sulla situazione dell'auto. "Serve una 

strategia per l'industria europea che tenga conto delle mutate situazioni economiche e una 

revisione del quadro regolatorio anche in materia di antitrust, cambiando approccio. 

Servono deroghe a quanto previsto oggi per salvare il comparto", ha detto Uliano, 

spiegando che "se l'Europa ha trovato il modo di derogare alle spese militari, dovrebbe 

fare lo stesso per gli investimenti industriali, perche' senza un sostegno all'offerta e al 

made in Europe i costi vanno fuori mercato'. 

Del resto, se fino a pochi anni fa idee e posizioni sarebbero state molto diverse, oggi c'e' 

piu' consapevolezza di cio' che sta accadendo e di quello che si potrebbe fare. "Le politiche 

europee, una volta avviate, sono difficili da fermare, ma il punto resta sempre lo stesso: se 

il cliente vuole pagare un'auto 10.000 euro, bisogna metterlo in condizione di trovarla, 

altrimenti il mercato non riparte. 

L'incongruita' normativa va scardinata senza se e senza ma, perche' genera vincoli e costi 

pesantissimi per chi opera", ha detto Massimo Artusi, presidente di Federauto, spiegando 

che "abbiamo finalmente alzato la testa come categoria e capito che il problema non e' 

solo l'auto, ma soprattutto l'energia: economicita', disponibilita' e ambiente sono i tre 

pilastri, e se uno viene meno bisogna compensare con gli altri". 

 


