GN Research S.p.A.

Documento completo relativo al sondaggio!

(in ottemperanza all'art. 5 del Regolamento in materia di pubblicazione e diffusione dei sondaggi sui mezzi di comunicazione di
massa approvato dall’Autorita per le garanzie nelle comunicazioni con delibera n. 256/10/CSP, pubblicata su GU n. 301 del
27/12/2010)

1.TITOLO DEL SONDAGGIO

Osservatorio Compass - Studio sul Credito al Consumo dalla parte dei punti vendita convenzionati
Dicembre 2015 - N. 03

2. SOGGETTO CHE HA REALIZZATO IL SONDAGGIO

GN Research S.p.A.

3. SOGGETTO COMMITTENTE
Compass S.p.A.

4. SOGGETTO ACQUIRENTE

Compass S.p.A.

5. DATA O PERIODO IN CUI E STATO REALIZZATO IL SONDAGGIO

Le interviste sono state realizzate dal 24 novembre al 01 dicembre 2015.

1 Tutti i campi sono obbligatori.
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6. MEZZO/MEZZ| DI COMUNICAZIONE DI MASSA SUL/SUI QUALE/QUALI E PUBBLICATO O DIFFUSO

IL SONDAGGIO? (pubblicato sul quotidiano/periodico cartaceo e/o elettronico, diffuso sull'emittente radiofonica, televisiva o sul
sito web)

L'indagine sara pubblicata sul Corriere Economia

7. DATA DI PUBBLICAZIONE O DIFFUSIONE

17/12/2015

8. TEMI/FENOMENI OGGETTO DEL SONDAGGIO (economia, societa, attualita, costume, marketing, salute, etica,
ambiente etc.)

Studio sul rapporto tra Dealer e credito al consumo e sul rapporto dei clienti con il finanziamento.

9. POPOLAZIONE DI RIFERIMENTO

Dealer convenzionati Compass.

10. ESTENSIONE TERRITORIALE DEL SONDAGGIO?

Territorio nazionale.

2 Fatti salvi i casi di esclusione di cui all'articolo 2 comma 3 del Regolamento.
3 Nel definire I'estensione territoriale del sondaggio € possibile scegliere tra due opzioni, la prima con I'elenco dei comuni oggetto
della rilevazione, la seconda con il numero dei comuni suddiviso per area geografica.
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10.1.COMUNI DI RILEVAZIONE 4

Opzione a). Elenco dei Comuni

ACIREALE
ACQUAFREDDA
ACQUI TERME
ACRI

ADELFIA
AFRAGOLA

ALBI

ALCAMO
ALESSANDRIA
ALICE CASTELLO
AOSTA

APPIANO GENTILE
APPIANO STR DEL VINO
ARCIDOSSO
ARCO

ARCORE

ARESE

ARGENTA
ARIGNANO
ASCOLI PICENO
AVOLA

AZZANO DECIMO
BACOLI

BAGNOLO PIEMONTE
BARI

BELVEDERE MARITTIMO
BERGAMO
BISIGNANO
BOLLATE
BOLOGNA
BOLZANO
BOMPORTO
BORGO VAL DI TARO
BOTRUGNO

BRA

BRENDOLA
BRENO

BRESCIA

BRESSO

BRINDISI
BUCCINASCO
BUONCONVENTO
CADEO
CADORAGO
CAGLIARI
CALCINATO

* Inserire, nella casella di testo, I'elenco dei comuni in formato tabella.
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Opzione b). Numero di comuni®

Comuni Nord Ovest Nord Est Centro | Sud e Isole Totale

fino a 5mila abitanti
piu di 5mila abitanti

fino a 10mila abitanti

tra 10mila e 100mila abitanti
piu di 100mila abitanti
Totale

11. METODO DI CAMPIONAMENTO (inclusa l'indicazione se trattasi di campionamento probabilistico 0 non probabilistico,
del panel e 'eventuale ponderazione)

Campionamento per area geografica e per macrosettore di attivita economica dei Dealer.

12. RAPPRESENTATIVITA DEL CAMPIONE INCLUSA L’INDICAZIONE DEL MARGINE DI ERRORE

Il campione & stato strutturato in maniera tale da permettere una lettura dei risultati sia per area geografica
che per settore di attivita.

13. METODO DI RACCOLTA DELLE INFORMAZIONI

Le interviste sono state realizzate con tecnica CATI (Computer Assisted Telephone Interviewing).

5 La suddivisione geografica delle Regioni segue la ripartizione dell’ Istat:
= Nord Ovest: Piemonte, Valle d'Aosta, Lombardia, Liguria
= Nord Est: Bolzano-Bozen, Trento, Veneto, Friuli Venezia Giulia, Emilia Romagna
= Centro: Toscana, Umbria, Marche, Lazio
= Sud e Isole: Abruzzo, Molise, Campania, Puglia, Basilicata, Calabria, Sicilia, Sardegna
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14. CONSISTENZA NUMERICA DEL CAMPIONE DI INTERVISTATI, NUMERO DEI NON RISPONDENTI E
DELLE SOSTITUZIONI EFFETTUATE;

Non reperibili cifra ... 965 % ........ 21,00
Rifiuti cifra .......... 1,452 % ........ 31.00
Sostituzioni cifra....cooeeeiinn, R,
Totale interviste effettuate cifra ............ 402, % v,

15. TESTO INTEGRALE DI TUTTE LE DOMANDE 6

(Testo delle domande e percentuale delle persone che hanno risposto a ciascuna domanda)

Dom S0. Qual & la sua qualifica professionale/il suo ruolo all'interno del punto vendita?
1. Titolare/amministratore/socio

2. Responsabile del negozio

3. Si occupa dell'area finanziamenti

(Totale rispondenti=100%)

Dom S1. Qual e I'attivita commerciale, prevalente, del suo punto vendita?
1. Autoveicoli

2. Moto

. Elettrodomestici/Elettronica (compresa telefonia)

. Personal computer, hardware, software, materiale informatico
. Arredo/Articoli per la casa

. Ciclomotori

. Salute (servizi e altre tipologie)

. Sport (servizi e altre tipologie)

. Tempo libero (servizi e altre tipologie)

10. Altro, specificare

(Totale rispondenti=100%)

©CoOo~NOOhW

Dom S2. Potrebbe indicarmi in quale delle seguenti classi si puo collocare il fatturato del suo punto vendita
per 'anno 2014?

1. Fino a 250.000€

2. Da 250.000€ a 500.000€

. Da 500.000€ a 2.500.000€

. Da 2.500.000€ a 5 milioni di €

. Da 5 milioni di € a 25 milioni di €

. Da 25 milioni di € a 50 milioni di €
. Oltre 50 milioni di €

. Rifiuta

Totale rispondenti=100%)

oO~NO O~ W

—~

Dom C1. In generale, in questa seconda parte dell’anno, rispetto alla prima parte dell’anno, il totale delle
Vostre VENDITE & aumentato, diminuito o rimasto stazionario?

1. Aumentato

2. Stazionario

3. Diminuito

4. Non risponde

(Totale rispondenti=100%)

Dom C2. Attualmente, le Vostre GIACENZE di Magazzino, le Vostre SCORTE di magazzino sono superiori,
uguali o inferiori rispetto alla prima parte dell’anno?

1. Superiori
2. Uguali
3. Inferiori
. . . N
Contenuto bloccato, non € possibile apportare modifiche al documento. t

® Inserire, nella casella di testo, I'elenco di tutte le domande.
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ACQUAFREDDA
ACQUI TERME
ACRI
ADELFIA
AFRAGOLA
ALBI
ALCAMO
ALESSANDRIA
ALICE CASTELLO
AOSTA
APPIANO GENTILE
APPIANO STR DEL VINO
ARCIDOSSO
ARCO
ARCORE
ARESE
ARGENTA
ARIGNANO
ASCOLI PICENO
AVOLA
AZZANO DECIMO
BACOLI
BAGNOLO PIEMONTE
BARI
BELVEDERE MARITTIMO
BERGAMO
BISIGNANO
BOLLATE
BOLOGNA
BOLZANO
BOMPORTO
BORGO VAL DI TARO
BOTRUGNO
BRA
BRENDOLA
BRENO
BRESCIA
BRESSO
BRINDISI
BUCCINASCO
BUONCONVENTO
CADEO
CADORAGO
CAGLIARI
CALCINATO
CALTANISSETTA
CALVI RISORTA
CAMISANO VICENTINO
CAMPOBASSO
CAMPODARSEGO
CANALE
CAPRIATE SAN GERVASIO
CARBONIA
CARMAGNOLA
CASAGIOVE
CASAL VELINO
CASALE MONFERRATO
CASALGRASSO
CASALINO
CASAPULLA
CASCINA
CASSINE
CASSINO
CASSOLA
CASTEL DI LAMA
CASTELFIORENTINO
CASTELFRANCO VENETO
CASTELLANA GROTTE
CASTELMASSA
CASTELNUOVO CILENTO
CASTELNUOVO MAGRA
CASTROVILLARI
CATANZARO
CAVALLINO
CECCANO
CECINA
CEFALU'
CELLOLE
CENTO
CERIGNOLA
CERNUSCO LOMBARDONE
CERNUSCO SUL NAVIGLIO
CERVINARA
CESANO MADERNO
CHIETI
CHIOGGIA
CHIUSI
CITTADUCALE
CIVITANOVA MARCHE
CIVITAVECCHIA
CIVITELLA DI ROMAGNA
COLLECCHIO
COLLEFERRO
COLLEGNO
COLLESALVETTI
COLOGNO AL SERIO
COMACCHIO
COMISO
COMO
CONEGLIANO
CORBETTA
CORDENONS
CORIGLIANO CALABRO
COTIGNOLA
CREMA
CRESCENTINO
CRISPIANO
CROTONE
CURTAROLO
CURTI
DORGALI
EMPOLI
FAENZA
FANO
FARRA D'ALPAGO
FERRARA
FIORENZUOLA D'ARDA
FIRENZE
FISCAGLIA
FIUMICINO
FOLLONICA
FONTANELLE
FORLI'
FORLIMPOPOLI
FRATTAMINORE
GALATINA
GELA
GEMONIO
GENOVA
GHEDI
GHILARZA
GIOIA DEL COLLE
GIUGLIANO IN CAMPANIA
GIULIANOVA
GORIZIA
GROSSETO
GROSSO
GROTTAGLIE
GROTTAMMARE
GUALDO
IMOLA
INCISA IN VAL D'ARNO
ISOLA DEL LIRI
JESI
JESOLO
LA MADDALENA
LA SPEZIA
LACCO AMENO
LARI
LATRONICO
LAURIA
LAVENO MOMBELLO
LECCE
LERCARA FRIDDI
LICATA
LUCCA
LUCO DEI MARSI
LUGO
LUZZARA
MACERATA
MACOMER
MARANO DI NAPOLI
MARCIANISE
MARRUBIU
MARSALA
MASSA
MASSA MARITTIMA
MAZARA DEL VALLO
MEDA
MELFI
MENFI
MERANO
MILANO
MIRA
MODICA
MOLITERNO
MONCALIERI
MONFALCONE
MONSELICE
MONTAGNANA
MONTE SAN GIUSTO
MONTECATINI TERME
MONTECORVINO ROVELLA
MONTEDINOVE
MONTELLA
MONTEMARCIANO
MONTESPERTOLI
MOZZAGROGNA
MUGNANO DI NAPOLI
MUSSOLENTE
NAPOLI
NARNI
NEGRAR
NOCERA INFERIORE
NOCERA SUPERIORE
NOCI
NOVARA
NUORO
OLBIA
ORISTANO
ORISTANO
OVADA
PADOVA
PALERMO
PALESTRINA
PALMA CAMPANIA
PALOMONTE
PANTIGLIATE
PARABITA
PARMA
PARTANNA
PASIANO DI PORDENONE
PATERNO'
PAVULLO NEL FRIGNANO
PECCIOLI
PERUGIA
PESARO
PIACENZA
PIAZZA ARMERINA
PINEROLO
POGGIBONSI
POGGIO BERNI
POLISTENA
POLLENZA
PONTEDERA
PORTO SANT'ELPIDIO
PORTO VIRO
PORTOGRUARO
POZZA DI FASSA
PRIOLO GARGALLO
PROSSEDI
PUTIGNANO
QUALIANO
QUART
QUARTUCCIU
RECANATI
REGGIO DI CALABRIA
REGGIO NELL'EMILIA
RICADI
RIOLA SARDO
RIPALIMOSANI
RIVERGARO
RIVOLI
ROMA
ROMANO D'EZZELINO
ROMBIOLO
ROSARNO
ROTTOFRENO
ROVERETO
SALA BAGANZA
SAN BONIFACIO
SAN CASSIANO
SAN FELICE A CANCELLO
SAN GAVINO MONREALE
SAN GIOVANNI LUPATOTO
SAN LORENZO MAGGIORE
SAN MARTINO CANAVESE
SAN SEVERO
SANLURI
SANREMO
SANT' ANASTASIA
SANTA MARIA A MONTE
SANTA VENERINA
SANT'AGOSTINO
SANT'ANTIOCO
SANTI COSMA E DAMIANO
SANT'OMERO
SANTORSO
SARONNO
SASSARI
SASSUOLO
SAVIANO
SAVIGLIANO
SCAFATI
SEDRIANO
SEREGNO
SERIATE
SERRAMANNA
SERRAVALLE PISTOIESE
SERRENTI
SETTIMO MILANESE
SIDERNO
SIENA
SINNAI
SOLARO
SOMMA LOMBARDO
SPINEA
SUELLI
SUPERSANO
SUSEGANA
TARANTO
TAURISANO
TERAMO
TERMINI IMERESE
TERNI
TERRALBA
TEULADA
TODI
TOLMEZZO
TORINO
TORRE SANTA SUSANNA
TORTONA
TRENTO
TREPUZZI
TREVISO
TRICASE
TRIESTE
TROIA
UDINE
URBINO
VAIANO
VALBREMBO
VALDENGO
VALMONTONE
VANZAGHELLO
VENEGONO INFERIORE
VENEZIA
VENEZIA
VERCELLI
VERONA
VICENZA
VICOPISANO
VILLA DI BRIANO
VILLA SAN GIOVANNI
VILLAFRANCA DI VERONA
VILLASANTA
VILLORBA
VITERBO
VIZZOLO PREDABISSI
ZOCCA



	11 METODO DI CAMPIONAMENTO: Campionamento per area geografica e per macrosettore di attività economica dei Dealer. 
	Sostituzioni: 
	% Sostituzioni: 
	Totale: 402
	% Totale: 
	Testo integrale: Dom S0. Qual è la sua qualifica professionale/il suo ruolo all’interno del punto vendita?
1. Titolare/amministratore/socio
2. Responsabile del negozio
3. Si occupa dell’area finanziamenti
(Totale rispondenti=100%)

Dom S1. Qual è l’attività commerciale, prevalente, del suo punto vendita?
1. Autoveicoli       
2. Moto      
3. Elettrodomestici/Elettronica (compresa telefonia)   
4. Personal computer, hardware, software, materiale informatico  
5. Arredo/Articoli per la casa     
6. Ciclomotori      
7. Salute (servizi e altre tipologie)    
8. Sport (servizi e altre tipologie)    
9. Tempo libero (servizi e altre tipologie)   
10. Altro, specificare
(Totale rispondenti=100%)

Dom S2. Potrebbe indicarmi in quale delle seguenti classi si può collocare il fatturato del suo punto vendita per l’anno 2014?
1. Fino a 250.000€
2. Da 250.000€ a 500.000€
3. Da 500.000€ a 2.500.000€
4. Da 2.500.000€ a 5 milioni di €
5. Da 5 milioni di € a 25 milioni di €
6. Da 25 milioni di € a 50 milioni di €
7. Oltre 50 milioni di €
8. Rifiuta
(Totale rispondenti=100%)

Dom C1. In generale, in questa seconda parte dell’anno, rispetto alla prima parte dell’anno, il totale delle Vostre VENDITE è aumentato, diminuito o rimasto stazionario?
1. Aumentato
2. Stazionario
3. Diminuito
4. Non risponde
(Totale rispondenti=100%)

Dom C2. Attualmente, le Vostre GIACENZE di Magazzino, le Vostre SCORTE di magazzino sono superiori, uguali o inferiori rispetto alla prima parte dell’anno?
1. Superiori 
2. Uguali 
3. Inferiori 
4. Non risponde
(Totale rispondenti=100%)

Dom C3. I prezzi a Voi praticati dai Vostri fornitori sono aumentati, diminuiti o rimasti stazionari rispetto ai listini della prima parte dell’anno?
1. Aumentati 
2. Stazionari 
3. Diminuiti 
4. Non risponde
(Totale rispondenti=100%)

Dom C4. In base alla sua percezione, la presenza di concorrenti nel suo mercato, rispetto alla prima parte dell’anno è: 
1. Aumentata 
2. Rimasta invariata 
3. Diminuita 
4. Non risponde
(Totale rispondenti=100%)

Dom C7. Ci sono attualmente fattori che ostacolano la crescita della vostra attività?
1. Sì 
2. No 
3. Non risponde 
(Totale rispondenti 100%)

Dom C8. E quali fattori ostacolano la crescita dell’attività della Vostra impresa?
1. Insufficienza di domanda (momento sfavorevole, globalizzazione, ecc)
2. Complessità adempimenti burocratici
3. Eccessiva pressione fiscale
4. Concorrenza sleale 
5. Scarsità di personale qualificato        
6. Insufficienza di spazi/macchinari        
7. Difficoltà di reperimento di risorse finanziarie      
8. Altri motivi        
9. Non risponde        
(Totale rispondenti 68%)

Dom C12bis. Come prevede che sarà, nel complesso, la congiuntura economica del suo settore nel prossimo anno? 
1. In ripresa 
2. Uguale all’anno in corso
3. In contrazione 
(Totale rispondenti 100%)

Dom C13. Nel prossimo anno, prevedete di effettuare un volume di ordinativi ai Vostri fornitori superiore, inferiore o uguale a quello attuale?
1. Superiore (In aumento) 
2. Uguale (Stazionario) 
3. Inferiore (In diminuzione) 
4. Non risponde 
(Totale rispondenti 100%)

Dom C14. Nel prossimo anno prevedete un aumento, una diminuzione oppure una stabilità dei Vostri prezzi di vendita, rispetto all’anno in corso?
1. Aumento            
2. Stabilità 
3. Diminuzione 
4. Non risponde 
(Totale rispondenti 100%)

Dom C15. Rispetto alla situazione attuale, nel prossimo anno,  prevedete un aumento, una diminuzione o una stazionarietà del totale delle Vostre VENDITE?
1. Aumento         
2. Stazionarietà 
3. Diminuzione 
4. Non risponde 
(Totale rispondenti 100%)

Dom D1. Presso il Suo punto vendita, sempre facendo riferimento alla seconda parte dell’anno in corso, qual è la % degli acquisti che è effettuata facendo ricorso al finanziamento?
In particolare, fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore inferiore a 5.000 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? 
Fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore tra 5.000 e 10.000 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? 
Infine, fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore superiore a 10.000 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? 
A. ________ % degli acquisti finanziati sul totale delle vendite 
B. ________ % per acquisti di valore inferiore a 5.000 € (se presenti) 
C. ________ % per acquisti di valore compreso tra 5.000 e 10.000 € (se presenti) 
D. ________ % per acquisti di valore superiore a 10.000 € (se presenti) 
(Totale rispondenti 27%)

Dom D2. Presso il Suo punto vendita, sempre facendo riferimento alla seconda parte dell’anno in corso, qual è la % degli acquisti che è effettuata facendo ricorso al finanziamento?
In particolare, fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore inferiore a 1.000 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? 
Fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore tra 1.000 e 2.500 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? 
Infine, fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore superiore a 2.500 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? 
A. ________ % degli acquisti finanziati sul totale delle vendite 
B. ________ % per acquisti di valore inferiore a 1.000 € (se presenti) 
C. ________ % per acquisti di valore compreso tra 1.000 e 2.500 € (se presenti) 
D. ________ % per acquisti di valore superiore a 2.500 € (se presenti) 
(Totale rispondenti 73%)

Dom D2_1. Secondo la Sua esperienza, le promozioni incoraggiano i suoi clienti ad effettuare l’acquisto?
1. Molto
2. Abbastanza
3. Poco
4. Per niente
(Totale rispondenti 32%)

Dom D2_2. E quali sono secondo Lei le promozioni più efficaci? E poi?
1. Sconto secco sul prezzo
2. Acquisto abbinato
3. Acquisto a tasso zero
4. Acquisto con prima rata a 6 mesi
5. Acquisto con rimborso
6. Acquisto su Internet e ritiro in negozio
7. Altro (specificare)
8. Nessuna in particolare
(Totale rispondenti 26%)

Dom D2_3. E fatto 100 gli acquisti di prodotti presso il Suo punto vendita, quanta parte di queste vendite sono state realizzate grazie alla presenza delle promozioni? 
________ % degli acquisti in promozione sul totale delle vendite
(Totale rispondenti 32%)

Dom D3. Quali sono, a suo parere, gli elementi che influenzano di più i suoi clienti nella decisione di sottoscrivere un finanziamento?
1. Condizioni economiche del cliente
2. Prezzo, in contanti, del bene/servizio finanziato
3. Promozioni in corso
4. Servizi assicurativi accessori
5. Positiva passata esperienza con la società finanziaria/banca
6. Informazioni chiare/esaustive circa l’iter ed il funzionamento del finanziamento
7. Notorietà della società finanziaria/banca
8. Ampia e diversificata offerta di prodotti e servizi accessori
9. Compri oggi, paghi tra un certo numero di mesi
10. Altro (specificare)
(Totale rispondenti 100%)

Dom D4. In generale, quanto si ritiene soddisfatto/a del servizio di credito al consumo offerto dalle società finanziarie con cui ha delle convenzioni attive? 
Nel rispondermi utilizzi un voto da 1 a 10, dove 1 significa  “completamente insoddisfatto” e 10 “completamente soddisfatto”: utilizzi i voti intermedi per graduare il suo giudizio.
(Totale rispondenti 100%)

Dom CONS. In base alla sua esperienza, consiglierebbe ai suoi colleghi di utilizzare il servizio di finanziamento? 
1. Certamente sì
2. Probabilmente sì
3. Probabilmente no
4. Certamente no
(Totale rispondenti 100%)

Dom D5. Secondo la sua esperienza, la presenza del servizio di credito al consumo presso il suo punto vendita quali VANTAGGI determina?
1. Offrire un servizio al cliente
2. Consentire al cliente di acquistare diluendo i pagamenti
3. Altro (specificare)
4. Nessuno/non indica
(Totale rispondenti 100%)

Dom D6. E, invece, secondo lei, quali sono gli SVANTAGGI?
1. Ha una procedura troppo complessa e burocratica
2. È necessario dedicare molto tempo e dover mettere a disposizione una persona apposta per eseguire la pratica
3. Altro (specificare)
4. Nessuno/non indica
(Totale rispondenti 100%)

Dom D8. Quali sono le modalità più efficaci, ovvero quali sono gli aspetti su cui fa leva, nel proporre ai suoi clienti, il credito al consumo?
___________________________________ registrare verbatim
(Totale rispondenti 100%)

Dom F3. Fatto 100 il totale delle volte in cui i Suoi clienti ricorrono al finanziamento, con che frequenza questo avviene su richiesta dello stesso cliente e quanto su Sua iniziativa?
(Inserire percentuale, fatto 100% il totale) 
A. Richiesta dello stesso cliente  _____ % 
B. Sua iniziativa                           _____ % 
TOTALE                                         =100 % 
(Totale rispondenti 100%)

Dom F4. Secondo lei, fatto 100 il numero di clienti che hanno usufruito del finanziamento per l’acquisto del bene, cosa avrebbero fatto se non fosse stato disponibile il servizio di credito al consumo presso il suo punto vendita? 
1. Rinunciato all’acquisto
2. Rimandato l’acquisto 
3. Effettuato comunque l’acquisto
(Totale rispondenti 100%)

Dom F6. Nell’acquisto di beni/servizi da lei commercializzati, secondo lei, quali sono i fattori principali che incidono sulla decisione di sottoscrivere il finanziamento da parte del cliente? 
1. TAN (tasso annuale nominale): interessi applicati all’importo richiesto
2. TAEG (tasso annuo effettivo globale): costo totale dell’operazione che include interessi e oneri accessori applicati 
3. Importo delle singole rate di rimborso
4. Importo totale e durata del finanziamento
5. Imposte e tasse collegate al contratto di finanziamento
6. Flessibilità, ossia poter modificare il piano di ammortamento
7. Servizi assicurati collegati
8. Possibilità di personalizzare il piano di rateizzazione
9. Altro (specificare)
(Totale rispondenti 100%)

Dom T1. Studi recenti dicono che il mercato degli elettrodomestici e dell’elettronica di consumo fa segnare una crescita. A suo parere, in generale, quali sono i prodotti che trainano il comparto? E poi?
1. Telefonia 
2. Grandi elettrodomestici del freddo (frigoriferi, congelatori, ecc)
3. Grandi elettrodomestici del lavaggio (lavatrici, lavastoviglie, asciugatrici, ecc)
4. Grandi elettrodomestici della cottura (piani cottura, forni a incasso, ecc)
5. Piccoli elettrodomestici (condizionatori, macchine da caffè, frullatori, mixer, ecc)
6. Televisori
7. Fotografia
8. Pc/Tablet
9. Cura casa (ferro da stiro, aspirapolvere, ecc)
10. Cura persona (per es. prodotti per rasatura, epilazione, capelli, igiene orale)
11. Preparazione cibo (per es. robot cucina, impastatrici, macchine per il pane, ecc)
12. Fitness
13. Smartwatch
(Totale rispondenti 32%)

Dom T2. Dato l’approssimarsi delle festività natalizie, quale sarà a suo parere la tipologia di prodotto più acquistata nel suo punto vendita per effettuare i regali di natale? E poi quale altra? E infine?
1. Telefonia 
2. Grandi elettrodomestici del freddo (frigoriferi, congelatori, ecc)
3. Grandi elettrodomestici del lavaggio (lavatrici, lavastoviglie, asciugatrici, ecc)
4. Grandi elettrodomestici della cottura (piani cottura, forni a incasso, ecc)
5. Piccoli elettrodomestici (condizionatori, macchine da caffè, frullatori, mixer, ecc)
6. Televisori
7. Fotografia
8. Pc/Tablet
9. Cura casa (ferro da stiro, aspirapolvere, ecc)
10. Cura persona (per es. prodotti per rasatura, epilazione, capelli, igiene orale)
11. Preparazione cibo (per es. robot cucina, impastatrici, macchine per il pane, ecc)
12. Fitness
13. Smartwatch
(Totale rispondenti 32%)

Dom T3. E per quali tipologie di prodotto i suoi clienti ricorrono maggiormente al credito al consumo? 
1. Telefonia 
2. Grandi elettrodomestici del freddo (frigoriferi, congelatori, ecc)
3. Grandi elettrodomestici del lavaggio (lavatrici, lavastoviglie, asciugatrici, ecc)
4. Grandi elettrodomestici della cottura (piani cottura, forni a incasso, ecc)
5. Piccoli elettrodomestici (condizionatori, macchine da caffè, frullatori, mixer, ecc)
6. Televisori
7. Fotografia
8. Pc/Tablet
9. Cura casa (ferro da stiro, aspirapolvere, ecc)
10. Cura persona (per es. prodotti per rasatura, epilazione, capelli, igiene orale)
11. Preparazione cibo (per es. robot cucina, impastatrici, macchine per il pane, ecc)
12. Fitness
13. Smartwatch
(Totale rispondenti 32%)

Dom T4. Parlando della concorrenza dei retailer online, Lei pensa che rispetto all’anno scorso la concorrenza sia…
1. Superiore (In aumento) 
2. Uguale (Stazionaria) 
3. Inferiore (In diminuzione)
(Totale rispondenti 32%)

Dom T5. E per quale motivo pensa sia superiore?
1. Prezzo
2. Ampiezza catalogo
3. Comodità in fase d’acquisto
4. Efficienza nella distribuzione/logistica
5. Modalità di pagamento
6. Altro motivo
(Totale rispondenti 25%)

Dom T6. In particolare su quali prodotti ha visto la concorrenza maggiore? E poi? Ed infine?
1. Telefonia 
2. Grandi elettrodomestici del freddo (frigoriferi, congelatori, ecc)
3. Grandi elettrodomestici del lavaggio (lavatrici, lavastoviglie, asciugatrici, ecc)
4. Grandi elettrodomestici della cottura (piani cottura, forni a incasso, ecc)
5. Piccoli elettrodomestici (condizionatori, macchine da caffè, frullatori, mixer, ecc)
6. Televisori
7. Fotografia
8. Pc/Tablet
9. Cura casa (ferro da stiro, aspirapolvere, ecc)
10. Cura persona (per es. prodotti per rasatura, epilazione, capelli, igiene orale)
11. Preparazione cibo (per es. robot cucina, impastatrici, macchine per il pane, ecc)
12. Fitness
13. Smartwatch
(Totale rispondenti 32%)

Dom T7. Pensando al comportamento d’acquisto dei suoi clienti, quale delle seguenti espressioni esprime meglio la sua opinione…
1. La maggior parte dei clienti entra in negozio per informarsi ma effettua l’acquisto su Internet
2. La maggior parte dei clienti si informa su Internet ma effettua l’acquisto in negozio
(Totale rispondenti 46%)

Dom T8. E rispetto all’anno scorso, secondo lei la percentuale di clienti che effettua l’acquisto su Internet/presso il negozio) è…
1. Superiore (In aumento) 
2. Uguale (Stazionaria) 
3. Inferiore (In diminuzione)
(Totale rispondenti 46%)

Dom T9. In particolare, pensando al comportamento d’acquisto dei suoi clienti presso il punto vendita, dovrebbe dirmi quanto è d’accordo con le seguenti affermazioni: molto, abbastanza, poco, per niente
I clienti preferiscono comprare presso il negozio perché…
1. è più comodo 
2. hanno il prodotto subito a disposizione
3. hanno bisogno di vedere il prodotto 
4. vogliono rassicurazioni dal venditore 
5. vogliono sfruttare le promozioni 
6. hanno paura di pagare su Internet 
7. vogliono confrontare diverse marche 
(Totale rispondenti 46%)

Dom T10. E nel momento in cui parla con un cliente ha l’impressione che il cliente conosca la maggior parte delle caratteristiche del prodotto che sta acquistando?
1. Si
2. No
(Totale rispondenti 46%)

Dom T11. E fatto 100 le volte che parla con un cliente, in quante di queste ha l’impressione che il cliente abbia già raccolto informazioni sulla maggior parte delle caratteristiche del prodotto?
________ % di raccolta informazioni
(Totale rispondenti 46%)

Dom T12. E dove pensa che abbia raccolto informazioni? E poi? Ed infine?
1. Internet (sito produttore, sito negozio, forum)
2. Volantino
3. Amici
4. Presso altro negozio
5. Pubblicità
(Totale rispondenti 46%)

Dom T13. Secondo Lei qual è l’elemento che il Cliente prende maggiormente in considerazione nell’acquisto di un prodotto? E poi quale altro? Ed infine?
1. Qualità complessiva
2. Marca
3. Innovazione
4. Design/Estetica
5. Esclusività
6. Altro
(Totale rispondenti 46%)
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