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L’Osservatorio Compass in cifre: speciale Auto

63% 23%

Gli italiani che 
prenderebbero in 
considerazione 
l’acquisto di un’auto 
ibrida

I giovani 18-30 anni 
che si affiderebbero al 
canale digitale per 
l’acquisto dell’auto

Indagini BVA-Doxa e Teleperformance Italia – Aprile 2022

I giovani 18-30 anni 
che ritengono ancora 
l’auto come uno status 
symbol 

Il primo driver che 
guida il consumatore 
nella scelta dell’auto, 
oltre al prezzo

Consumi 
carburante64%
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Abitudini e approcci 
degli  italiani verso 
l ’auto



4

42

44

9

4

1

Solo una

Due auto

Tre o più

Nessuna auto personale

 Preferisco non rispondere

Gli italiani e il possesso delle auto

GIOVANI

18-30

34

43

15

6

2

Solo una

Due auto

Tre o p iù

Ne ssuna auto pe rsonale

 Preferisco non risponde re

92%

Base totale campione n=1011, Base 18-30 n=292,valori %

TOTALE 

CAMPIONE

La quasi totalità degli italiani ha almeno un’auto in famiglia, il 44% dichiara di possederne 
due.

*Costi di manutenzione elevati
Non mi serve 

*Costi di manutenzione elevati 
Affittate l'auto quando vi serve

95%

*Basi contenute, si restituisce solo un’indicazione qualitativa

Indagine effettuata da DOXA – Aprile 2022

valori%

Quante auto avete in famiglia?
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Gli italiani e lo stile di mobilità

64

24

7

5

Sì, la maggior parte 
delle volte

A volte, non sempre

No, per lo più guidano altri

Io non guido

49

31

14

6

GIOVANI

18-30
TOTALE 

CAMPIONE

62 56

25
26

6
10

3 4
4 4 

 quasi tutti i giorni

 una o due volte alla
settimana
 una o due volte ogni
quindici giorni
 una o due volte al mese

 praticamente mai

Indagine effettuata da DOXA – Aprile 2022

Quando ti sposti 
in auto, di solito 
guidi tu?

Quanto usi l’auto 
(guidando o come 
passeggero)?

6 italiani su 10 dichiarano di essere alla guida quotidianamente, questo vale anche 
per i più giovani, sebbene siano meno spesso loro alla guida.

valori%

Base totale campione n=1011, Base 18-30 n=292,valori %
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1 5 3 6 8 10 113
6 12 11

15 15 20
21 16

31 30 25 28
3246 38

38 35 35 30
26

29 35
16 18 17 17 11

La mia auto 
ideale è quella 

che inquina poco

Mi piace guidare Curo molto la 
mia auto*

L'auto deve 
esprimere la 

personalità di chi 
la usa

L'auto è solo un 
mezzo di 
trasporto

Vorrei poter fare 
a meno 

dell'auto*

Voglio modelli 
aggiornatissimi*

54% 53% 52% 47% 37%

L’auto deve alimentare il piacere di guidare, meno di 1/3 degli intervistati sposa 
indiscriminatamente il fatto che l’auto ideale sia quella che inquina poco: questo è un aspetto 
considerato, ma forse da solo ancora non basta.

Molto + 
abbastanza

Molto

Abbastanza

Così, così

Poco

Per niente

L’auto nell’immaginario degli italiani

75% 73%

Quanto sei d’accordo con…

Indagine effettuata da DOXA – Aprile 2022

valori%

Base totale campione n=1011, Base 18-30 n=292,valori % (*) alcuni item 
sono stati posti solo ai driver
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La mia auto 

ideale è 

quella che 

inquina poco

Mi piace 

guidare

Curo molto la 

mia auto*

L'auto deve 

esprimere la 

personalità di 

chi la usa

L'auto è solo 

un mezzo di 

trasporto

Vorrei poter 

fare a meno 

dell'auto*

Voglio 

modelli 

aggiornatissi

mi*

54% 53% 52% 47% 37%

2 5 3 4 9 11 74 7 11 9
16 12 2026 16

30 26
27 27 32

42 37
36 37

33 31 29
26 35

20 24 15 19 12

56% 61% 48% 50% 41% GIOVANI 18-30

TOTALE CAMPIONE
Molto + 

abbastanza

Molto

Abbastanza

Così, così

Poco

Per niente

L’auto nell’immaginario degli italiani: focus sui giovani 18-30

75% 73%

68% 72%

I giovani 18-30 anni si distinguono in modo netto rispetto al resto degli intervistati per 
l’approccio che hanno verso il mondo dell’auto: sono molto più aspirazionali e meno attenti 
agli impatti ambientali.

Indagine effettuata da DOXA – Aprile 2022

valori%

Quanto sei d’accordo con…

Base totale campione n=1011, Base 18-30 n=292,valori % (*) alcuni item 
sono stati posti solo ai driver
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L’auto oggi è ancora uno status symbol?

2
8

26

44

20

GIOVANI 

18-30

TOTALE 

CAMPIONE

Molto

Abbastanza

Così, così

Poco

Per niente

L’auto come status symbol

L’auto continua ad essere ritenuta uno status symbol (58% molto + abbastanza), ancora più 
forte per il target dei giovani 18-30 anni, arrivando al 64%. 
Nell’immaginario degli adulti sui desideri di chi festeggia i 18 anni, l’auto si conferma essere il 
principale.

Indagine effettuata da DOXA – Aprile 2022

valori%

4

11

27

42

16
58% 64% 36%Un’auto nuova1.

Per i suoi 18 anni, che cosa 
vorrebbe un giovane oggi?

24%2. Un’auto usata

16%3. Un viaggio

Base totale campione n=1011, Base 18-30 n=292,valori %

TOTALE 

CAMPIONE
GIOVANI 

18-30

37%

20%

12%
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A4. Quali sono i principali criteri, oltre al prezzo, che prendi/prenderesti in considerazione quando si tratta di acquistare un’auto?

Il consumo di 
carburante e i 
costi di 
mantenimento 
sono prioritari 
nella scelta 
dell’auto. Al terzo 
posto la sicurezza.  
Gli under 30 
sembrano 
mostrare più 
attenzione ad 
estetica/design e 
tecnologia, a 
discapito dei 
consumi/costi.

66

54

47

35

32

28

26

25

25

24

16

15

10

I consumi di carburante

I costi di mantenimento 

La sicurezza

La funzionalità rispetto alle proprie esigenze di mobilità 

L’estetica/il design/lo stile

La marca

I dispositivi antinquinamento 

La tecnologia disponibile 

La motorizzazione del veicolo

Che sia elettrica / o ibrida

Presenza di dispositivi di guida assistita

Il valore futuro/ la rivendibilità del veicolo

Che siano digitali / connesse

59

48

34

32

38

26

23

31

25

23

17

15

15

GIOVANI

18-30

TOTALE 

CAMPIONE

I driver di scelta nell’acquisto di un’auto

Indagine effettuata da DOXA – Aprile 2022

Oltre al prezzo, cosa valuti quando acquisti un’auto?

valori%

Base totale campione n=1011, Base 18-30 n=292,valori %
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80

12
2 6

65

23

3 9

Concessionario Internet Altri canali Non so

Totale

18-30 anni

Gli italiani e il comportamento in fase di scelta

Per 8 italiani su 10 la scelta relativa al canale d’acquisto dell’auto è a favore del concessionario, 
solo il 12% sceglierebbe di acquistare un’auto online, anche se questa quota cresce fra i giovani. 
Nel caso dell’usato l’acquisto via web è ancora legato alla possibilità di vedere e provare l’auto 
prima di concludere.

28
38 34

25
44

31

SOLO auto nuova SOLO usato sia auto nuova che
usato

Quale tipologia di auto? Totale

18-30 anni

Indagine effettuata da DOXA – Aprile 2022

Se dovessi acquistare un’auto 
oggi dove andresti?

Comportamento di acquisto in 
caso di auto USATA ONLINE…

17%

83%

Acquisterei solo se 
possibile vedere e 

provare l'auto prima

Mi fiderei del 
concessionario/della 

casa madre online

valori%
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5

23

26

14

24

8

6

30

29

15

10

10

 Oltre al 20% in più

 Dal 10% al 20% in più

 Dal 5% al 10%

 Fino al 5% in più

 Nulla di più

 Non saprei

25 27

38 36

23 25

8 96 3

…AUTO

IBRIDA/

PLUG IN

Molto

Abbastanza

Così, così

Poco

Per niente

12 15

26 29

30
34

19
16

13 6

…AUTO

ELETTRICA  

TOTALE 

CAMPIONE

GIOVANI

18-30

L’intenzione di acquisto per il veicolo ecologico

Il 63% degli italiani è aperto a scegliere 
un veicolo ibrido, l’acquisto di un ’auto 
totalmente elettrica attiva qualche 
perplessità in più: potrebbe essere 
considerata dal 38% degli italiani e dal 
44% dei giovani.

Indagine effettuata da DOXA – Aprile 2022

63%

Se dovessi acquistare un’auto, 
quanto saresti propenso verso…

38% 44%

…e quanto saresti disposto a pagare?

49%

Totale

18-30 anni

valori%
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I l  mondo dell’online 
per i  dealer auto/moto
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80%

75%

50%

8%

La presenza dei canali digitali nel settore dell’auto

Il 92% dei dealer intervistati del settore dell’auto è presente online: l’80% ha un sito web, 
mentre il 75% ha una pagina Facebook dedicata alla propria attività.

Indagine effettuata da Teleperformance Italia – 120 dealer appartenenti al settore auto/moto

Nessuno 

La sua azienda è presente 
online? Su quali canali?

Facebook

Instagram

Sito web 68%

Possibilità di acquisti online… 

32%

92%

I dealer auto 
presenti online

Circa 2
I canali in media 

attivati
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I vantaggi dei canali social per il proprio business

89%

32%

26%

6%

5%

5%

3%

1%

Aumentano la visibilità dell’azienda

Aumentano le possibilità di business,
intercettando nuove fasce di clienti

Forniscono informazioni approfondite sui prodotti offerti

Permettono una riduzione dei costi

Permettono di comparare i prodotti

Permettono di costruire una relazione importante tra cliente e azienda, 
oltre la vendita del prodotto

Sono uno strumento di customer care

Non indica

Quali vantaggi possono fornire?

Secondo i dealer intervistati del settore auto, la principale motivazione che li ha spinti ad 
essere presente nel mondo digital è data dalla maggiore visibilità.
Oltre il 30% considera i canali online uno strumento per intercettare nuove fasce di clientela.

Indagine effettuata da Teleperformance Italia – 120 dealer appartenenti al settore auto/moto
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Il processo di acquisto tra online e offline nel settore auto

La professionalità e l’esperienza del venditore, la possibilità di vedere e provare il prodotto e 
l’assistenza post-vendita sono le principali motivazioni, secondo i dealer del mondo auto, che 
spingono i clienti a rivolgersi presso il punto vendita fisico. L’incidenza dell’online sulla scelta 
di acquisto ha un ruolo di fonte informativa.

61%
I clienti che preferiscono acquistare sul punto vendita 
fisico, dopo aver raccolto informazioni online

75%
Professionalità ed 
esperienza del venditore1.

Secondo la sua esperienza, 
perché i clienti continuano a 
comprare sul punto vendita 

fisico? 50%2.
27%3.Per assistenza post-

vendita

Per toccare con mano il 
prodotto

Domanda a risposta multipla

Indagine effettuata da Teleperformance Italia – 120 dealer appartenenti al settore auto/moto
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I l  mercato dei prestiti  
f inalizzati  auto/moto
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Elaborazione interna su dati Crif

L’andamento annuale dei flussi di credito al consumo, erogati tramite convenzionati, mostra 
un deciso recupero nel 2021 rispetto al 2020, tuttavia la ripresa non ha ancora raggiunto i 
livelli registrati nel 2019 (-0,7%). Il settore dell’auto/moto, che rappresenta circa l’80% dei 
volumi, registra le stesse dinamiche (-1,5%).

Andamento dei flussi di erogato tramite convenzionati
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-0,7%

-1,5%
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Elaborazione interna su dati Crif

Andamento trimestrale del credito al consumo nel settore 
auto/moto
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-3,7% +7,5% +2,9% -11,6%

Nella vista trimestrale, il settore auto/moto ha visto un deciso recupero rispetto al 2019 tra 
Aprile e Settembre 2021. Nel quarto trimestre 2021 i volumi hanno registrato una battuta di 
attesto, con una variazione del -11,6% rispetto allo stesso periodo del 2019.
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Erogato annuo AUTO NUOVA

Numero operazioni finanziate

834mila 
+10,1% vs 2020

Elaborazione interna su dati Crif, dati sul 2021

Ticket medio

15.886€
+3,6% vs 2020
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AUTO USATA

Numero operazioni finanziate

333mila 
+14,5% vs 2020

Elaborazione interna su dati Crif, dati sul 2021

Ticket medio

12.887€
+3,6% vs 2020
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Elaborazione interna su dati Crif

I clienti finanziati del comparto auto/moto

Analizzando i finanziamenti per fasce di età della clientela, si evidenza una forte crescita sulle 
fasce di popolazione più giovane, mentre si riduce la presenza degli over 50 anni.
Stabile nel tempo invece la ripartizione per nazionalità della clientela: il 94% dei finanziamenti 
auto e moto tramite convenzionati riguarda clienti di nazionalità italiana.

N. pratiche erogate per classi di età dei clienti
N. pratiche erogate per nazionalità della 

clientela

94%
Italiana

x2,5

4
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41-50
anni

51-64
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65-68
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69-72
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73 anni o
oltre

2016 2021
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Genere

26%

20% 20%

34%

Nord Ovest Nord Est Centro Sud e isole

10% 9%

25% 24%

32%

18 - 24 anni 25 - 30 anni 31 - 44 anni 45 - 54 anni 55 - 70 anni

Area geografica

34%

48%

18%

Media/Elementare/Nessuno Diploma Laurea/Master

Indagine effettuata da BVA Doxa con sistema CAWI (Computer-Assisted Web Inteviewing) su un campione
rappresentativo della popolazione italiana di età compresa tra i 18 e i 70 anni stratificato per sesso, età e area
geografica. In totale sono state eseguite 1.011 interviste nel periodo 5 – 14 Aprile 2022. Target giovani 18-30anni
n=292

Note metodologiche  - Indagine BVA-Doxa

Titolo di studio

Età

50%50%

DonneUomini
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Autoveicoli

Moto

Arredo/Articoli per la casa

Elettrodomestici/Elettronica (compresa telefonia)

PC, hardware, software, materiale informatico

Salute (servizi e altre tipologie)

Materiale per l'edilizia

Liberi professionisti

Artigiani

Ciclomotori

Sport (servizi e altre tipologie)

Assicurazioni

Altro

TIPOLOGIA DI ATTIVITÀ

26%
4%

25%

23%
3%

7%
2%
2%
2%
1%
1%
1%
4%

FATTURATO

33%

19%

16%

3%

1%

1%

29%

Fino a 250.000€

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

Auto/Moto

Arredamento

Elettronica

Altri settori

30%

25%

26%

16%

Note metodologiche  - Indagine Teleperformance Italia
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GENERE ETÀ

59%

41% Maschio

Femmina

QUALIFICA PROFESSIONALE AREA GEO

Titolare/amministratore/socio/
rappresentante legale

Responsabile del negozio

Si occupa dell’area 
finanziamenti

65%

18%

17%

Nord Ovest

Nord Est

Centro

Sud

25%

25%

25%

26%

< 35 anni

Da 35 a 44 anni

Da 45 a 54 anni 

Da 55 a 64 anni

> 65  anni

16%

22%

34%

22%

7%

Note metodologiche  - Indagine Teleperformance Italia
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