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Numeri 

  

di clienti attivi  

2,3 
milioni 

oltre  

180 
oltre  

1.400 
12,9 
miliardi  

di € 

oltre 

34 
mila 

Attiva dal 1960, Compass è la società di credito la consumo del 

Gruppo Mediobanca. 

Dal 2015, Compass è Banca, una garanzia in più di solidità.  

 

punti vendita 

sul territorio 

dipendenti grandi accordi 

di partnership 

di crediti in 

essere verso 

Clienti 

dealer 

convenzionati 

oltre  

200 

Compass – i nostri numeri 
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L’Osservatorio Compass: Oltre 3 anni di ascolto 

Osservatorio Compass 
 

Per dare voce a coloro che ogni giorno lavorano con noi per offrire prodotti e servizi di alto valore, 

Compass ha pensato di raccontare in un Osservatorio la realtà dei convenzionati, come vivono il 

contesto attuale e quali prospettive si attendono per il futuro. 

Tutte le edizioni dell’Osservatorio Compass sono disponibili al sito www.compass.it 
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I convenzionati che si 
attendono un 
aumento nelle 

vendite 

38,4% 

È la categoria di 
prodotto: 

Più venduta 
Più finanziata 

Con la maggior 
concorrenza online 

Telefonia 
Il finanziato medio 
SETTORE ELETTRONICA ED 

ELETTRODOMESTICI 

916€ 

L’incidenza delle 
promozioni sulle 

vendite 
SETTORE ELETTRONICA ED 

ELETTRODOMESTICI 

45% 

L’Osservatorio Compass in cifre:  

il mercato dei prestiti finalizzati tramite convenzionati 

I convenzionati che 
intendono investire 

per sviluppare il 
proprio business nel 

prossimo biennio  

45% 

I convenzionati che si 
attendono un 

aumento nelle vendite 
SETTORE ELETTRONICA ED 

ELETTRODOMESTICI 

 

39,7% 
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C O N T E N U T I  D E L L ’ O S S E R V A T O R I O  C O M P A S S  

 
I  NUMERI DEL CREDITO 
AL CONSUMO 
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͙ 

Il primo semestre del 2018 consolida il trend di crescita già registrato nel corso 

del 2017. In particolare con oltre 5,2 miliardi di euro, il secondo trimestre 2018 ha 

segnato il livello massimo di flussi erogati nel periodo di osservazione, pari ad 

una variazione del +10,5% rispetto al II trim 2017.  

Erogato per trimestre tramite convenzionati   

Andamento dei flussi di erogato per trimestre 
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Elaborazione interna su dati Crif 
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Auto e Moto     Arredamento 

Elettronica     Altri settori 
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Andamento dei flussi di erogato per trimestre: dettaglio per settore 
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1

Finanziato

medio

Auto/MotoSettore: Elettronica Arredamento Altri settori

Variazione% 
vs I sem 2017

Nel pƌiŵo seŵestƌe ϮϬϭϴ tutti i settori dei prestiti finalizzati hanno 
registrato una crescita del finanziato medio, ƌispetto allo stesso 
peƌiodo dell’aŶŶo pƌecedeŶte.

Andamento dell’erogato medio per settore

FoŶte: dati Cƌif ƌifeƌiti al pƌiŵo seŵestƌe ϮϬϭ8

12.586€ 2.489€916€ 2.251€

4,9% 3,3% 3,0%3,9%
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2

Elettronica ed Elettrodomestici

FiŶaŶziato ŵedio
I seŵestƌe ϮϬϭϴ

Vaƌ % ƌispetto  
a I seŵestƌe ϮϬϭϳ

916€

di Đui:

Grande distribuzione 866€

1.007€Altri distributori

Elettrodomestici bruni 833€

3,3%

5,5%

‐1,6%

5,1%

0,0%Altra elettronica 1.043€

Nel coŵpaƌto dell’ 
elettronica ed 

elettrodomestici
la cƌescita del 

fiŶaŶziato ŵedio 
;+ϯ,ϯ% ƌispetto al 

pƌiŵo seŵestƌe ϮϬϭϳͿ 
appaƌe tƌaiŶata dal 
segmento della 

grande 
distribuzione 

;+ϱ,ϱ% Ϳ e dal 
coŵpaƌto degli 

elettrodomestici 
bruni ;+ϱ,ϭ%Ϳ.

FoŶte: dati Cƌif ƌifeƌiti al pƌiŵo seŵestƌe ϮϬϭ8

Andamento dell’erogato medio per settore: dettaglio Elettronica
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FiŶaŶziato ŵedio
I seŵestƌe ϮϬϭϴ

Vaƌ % ƌispetto  
a I seŵestƌe ϮϬϭϳ

di Đui:

 

 

 

‐

 

Nel coŵpaƌto dell’ 
ed 
ici

la cƌescita del 
fiŶaŶziato ŵedio 

;+ϯ,ϯ% ƌispetto al 
pƌiŵo seŵestƌe ϮϬϭϳͿ 

appaƌe tƌaiŶata dal 
  la 
ande 

e 
;+ϱ,ϱ% Ϳ e dal 

coŵpaƌto degli 
ici 

 ;+ϱ,ϭ%Ϳ.

FoŶte: dati Cƌif ƌifeƌiti al pƌiŵo seŵestƌe ϮϬϭ8
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LE ATTESE PER IL 2019 

C O N T E N U T I  D E L L ’ O S S E R V A T O R I O  C O M P A S S  

1111
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ATTESE DI VENDITA - % in aumento ATTESE DI VENDITA - % in riduzione 

Indagine effettuata da Praxidia 

36,0 

46,5 

48,5 

39,5 

47,0 

45,8 

43,0 

38,4 

dic-14

dic-15

ott-16

mar-17

giu-17

nov-17

feb-18

nov-18

13,0 

8,0 

8,0 

10,3 

8,8 

6,3 

8,3 

8,5 

dic-14

dic-15

ott-16

mar-17

giu-17

nov-17

feb-18

nov-18

Si rileva una contrazione tra coloro che si attendono un aumento  

delle vendite per il 2019.  
Il 45% prevede invece una sostanziale stabilità rispetto al passato. 

Le attese di vendita per il prossimo anno 
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Auto/Moto Settore: Elettronica Arredamento Altri settori 

ATTESE DI VENDITA - % in aumento 

38,4% 31% 39,7% 38,8% 44% 

ATTESE DI VENDITA - % in diminuzione 

8,5% 7% 9,9% 6,3% 10% 

Indagine effettuata da Praxidia – novembre 2018 – interviste a 401 dealer Compass 

Rispetto alla situazione attuale, nel prossimo anno,  prevedete un aumento, una diminuzione o una stazionarietà del totale delle Vostre VENDITE? 

Le attese di vendita per il prossimo anno: dettaglio per settore 

͚ 
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ϭϰ,ϳ% 

ϭ,ϳ% 

Giacenze 

Prezzi fornitori 

Prezzi concorrenza 

Vendite ϰ,Ϯ% 

ϲ,Ϭ% 

26,9 43,9 24,9 

17,7 50,9 14,8 

44,4 43,9 5,7 

39,9 48,6 9,7 

VALORI% Aumento Stabilità Diminuzione NoŶ rispoŶde 

Indagine effettuata da Praxidia – novembre 2018 – interviste a 401 dealer Compass 

Contesto macroeconomico: il secondo semestre 2018 
C1. In generale, in questa parte dell’anno, rispetto allo stesso periodo dell’anno precedente, il totale delle Vostre VENDITE è aumentato, diminuito o 

rimasto stazionario? Attualmente, le Vostre GIACENZE di Magazzino, le vostre scorte di magazzino sono superiori al normale, normali o inferiori 

rispetto allo scorso anno?  I PREZZI a Voi praticati dai Vostri fornitori sonXo aumentati, diminuiti o rimasti stazionari rispetto ai listini rispetto allo 

scorso anno? C4. In base alla sua percezione, la presenza di CONCORRENTI nel suo mercato, rispetto allo scorso anno è: 

I giudizi dei convenzionati intervistati esprimono anche in questa seconda  

parte dell’anno qualche preoccupazione, in particolare legata ai costi  

sostenuti e alla concorrenza.  
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ϭϭ,ϳ%

ϳ,ϳ%

Volume ordinativi

Prezzi vendita

Vendite

Congiuntura Ϭ%

ϲ,Ϭ%

27,4 46,4 26,2

29,9 47,7 11

18,5 66,3 9,2

38,4 45,4 8,5

Aumento/Miglioramento Stabilità Diminuzione/Peggioramento NoŶ ƌispoŶdeVALORI%

IŶdagiŶe effettuata da Pƌaxidia – Ŷoveŵďƌe ϮϬϭ8 – iŶteƌviste a ϰϬϭ dealeƌ Coŵpass

CϭϮďis. Coŵe pƌevede Đhe saƌà, Ŷel Đoŵplesso, la ĐoŶgiuŶtuƌa eĐoŶoŵiĐa del suo settoƌe Ŷel pƌossiŵo aŶŶo? Cϭϯ. Nel pƌossiŵo aŶŶo, pƌevedete di 
effettuaƌe uŶ voluŵe di oƌdiŶativi ai Vostƌi foƌŶitoƌi supeƌioƌe, iŶfeƌioƌe o uguale a Ƌuello attuale? Cϭϰ. Nel pƌossiŵo aŶŶo pƌevedete uŶ auŵeŶto, uŶa 
diŵiŶuzioŶe oppuƌe uŶa staďilità dei Vostƌi pƌezzi di veŶdita, ƌispetto all’aŶŶo iŶ Đoƌso? Cϭϱ. Rispetto alla situazioŶe attuale, Ŷel pƌossiŵo aŶŶo,  
pƌevedete uŶ auŵeŶto, uŶa diŵiŶuzioŶe o uŶa stazioŶaƌietà del totale delle Vostƌe VENDITE?

Permangono delle perplessità in merito agli scenari macroeconomici per i 
prossimi 12 mesi: in particolare diminuiscono gli intervistati che prevedono una 
congiuntura economica in miglioramento e un aumento del 
proprio giro d’affari.

Contesto macroeconomico: la previsione per il prossimo anno 
esprime qualche perplessità

͛ 

ϭϰ,ϳ% 

ϭ,ϳ% 

ϰ,Ϯ% 

ϲ,Ϭ% 

NoŶ rispoŶde 
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21% 10% 6% 4% 3% 2,5% 5% 

Per il prossimo biennio, ha intenzione di 

realizzare dei progetti legati allo sviluppo 

della propria attività commerciale? 

  

Sì 

45% 

Ampliare/ 

ristrutturare/ 

migliorare lo 

spazio di 

vendita della 

sede attuale 

Creare un 

negozio 

online 

Investire in 

marketing/ 

pubblicità  

Aprire una 

nuova sede 

Ampliare la 

gamma dei 

prodotti 

venduti 

Investire in 

Nuove 

tecnologie 

per la 

gestione 

aziendale 

Altri tipi di 

investimento 

Indagine effettuata da Praxidia – novembre 2018 – interviste a 401 dealer Compass 

Risposta ŵultipla 

I progetti imprenditoriali futuri 
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Risposta ŵultipla 
͝ 

SituazioŶe geŶerale dell’Italia 

  

SituazioŶe ecoŶoŵica faŵiliare 

  

2,2% -20% 

2,2% -11% 

3% 14% 46% 21% 16% 

NoŶ rispoŶde 

Nettamente 
migliorata  

Un po’ 
migliorata  

Stazionaria 

Nettamente 
peggiorata 

Lievemente  
peggiorata SALDO 

3% 16% 51% 21% 9% 

Indagine effettuata da Istituto Piepoli a novembre 2018  -  500 interviste a popolazione italiana 

oltre ϱϰ 
anni 
-ϰϯ% 

Nord 
Ovest 
-Ϯϭ% 

Clima generale: il sentiment degli italiani verso il 2018 

« il dichiarato dei consumatori» 

A tuo giudizio la situazione economica generale dell’Italia nel 2018 è ... 

Nel corso del 2018, la situazione economica della tua famiglia è ...? 

Negativa la percezione sulla situazione rispetto all’anno 

trascorso, con particolare riguardo alla situazione generale dell’Italia. 

Decisamente più pessimisti i senior di almeno 54 anni e gli abitanti nel 

Nord Ovest. 
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͞ 

SituazioŶe geŶerale dell’Italia 

  

SituazioŶe ecoŶoŵica faŵiliare 

  

4,2% +8% 

4,5% +20% 

6% 31% 35% 17% 12% 

Migliora però la percezione se si guarda al futuro, in particolare 

rispetto alla situazione economica familiare.  

NoŶ rispoŶde 

Nettamente 
migliorare  

Lievemente 
migliorare 

Rimanere stazionaria 

Nettamente 
peggiorare 

Lievemente  
peggiorare SALDO 

6% 31% 46% 11% 6% 

« il dichiarato dei consumatori» 

E a tuo giudizio, nel 2019, la situazione economica generale dell’Italia dovrebbe ... 

E a tuo giudizio, nel 2019, la situazione economica della tua famiglia dovrebbe ...? 

Indagine effettuata da Istituto Piepoli a novembre 2018  -  500 interviste a popolazione italiana 

Clima generale: il sentiment degli italiani verso il 2019 
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SituazioŶe geŶerale dell’Italia 

SituazioŶe ecoŶoŵica faŵiliare 

 

+20% 

NoŶ rispoŶde  

sentiment  

 

57% 

32% 

27% 

26% 

22% 

20% 

14% 

12% 

8% 

6% 

4% 

2% 

Che si attenuasse la crisi

economica del Paese

Stare più tempo con la famiglia/

i figli

Una situazione di maggiore

sicurezza nelle città

Che non ci siano più guerre

Trovare un lavoro

Rimettersi in salute

Avere rapporti più distesi al

lavoro

Trovare l’amore 

Avere un figlio

Il perdono di una persona che

hai ferito

Altro

Non so

59% 

38% 

21% 

18% 

17% 

2% 

10% 

4% 

Fare un viaggio

Acquistare un'auto/moto

Acquistare Mobili e

Arredamento

Ristrutturare casa

Comprare casa

Altro

Non ho progetti di spesa

per il prossimo anno

Non saprei

18-34 

anni 

41% 

35-54 

anni 

40% 

I desideri 

  

I progetti economici familiari 

  « il dichiarato dei consumatori» 

Ci sono cose che non si possono comprare. Nel 2019 quale desiderio vorresti riuscire a realizzare escludendo tutto ciò che si può comprare?. 

E invece, per quel che riguarda i progetti economici familiari, per il 2019 cosa vorresti? 

Indagine effettuata da Istituto Piepoli a novembre 2018  -  500 interviste a popolazione italiana 

I desideri e i progetti economici familiari per il 2019 
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C O N T E N U T I  D E L L ’ O S S E R V A T O R I O  C O M P A S S  

 
ELETTRONICA ED  
ELETTRODOMESTICI  
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60% 

35% 

28% 

17% 

16% 

9% 

4% 

3% 

1% 

Telefonia

Grandi elettrodomestici

lavaggio

PC/tablet

TV

Grandi elettrodomestici

freddo

Grandi elettrodomestici

cottura

Piccoli elettrodomestici

Smarthome/domotica

Fotografia

  

I prodotti più veŶduti 

  

I prodotti più fiŶaŶziati 

Elettronica ed elettrodomestici: i prodotti più venduti e più finanziati 

Si conferma anche per questa edizione 

dell’Osservatorio la telefonia come il 

comparto che traina le vendite 

del mercato degli 

elettrodomestici ed elettronica. 

Oltre ad essere la categoria più venduta, 

risulta essere anche la più finanziata, grazie 

anche alle promozioni e ai piani tariffari 

strutturati per un’offerta dilazionata nel 

tempo. 

A suo parere, in generale, quali sono i prodotti che trainano il comparto? 

E per quali tipologie di prodotto i suoi clienti ricorrono maggiormente al credito al consumo? 

45% 

41% 

21% 

15% 

38% 

17% 

4% 

3% 

6% 

Indagine effettuata da Praxidia – novembre 2018 – interviste a 121 dealer Compass del settore elettronica ed elettrodomestici 

« la parola dei convenzionati» 
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SeĐoŶdo la sua espeƌieŶza, la pƌeseŶza delle pƌoŵozioŶi iŶĐoƌaggia i suoi ĐlieŶti ad effettuaƌe l’aĐƋuisto? E fatto ϭϬϬ gli aĐƋuisti di pƌodotti pƌesso il 
Suo puŶto veŶdita, ƋuaŶta paƌte di Ƌueste veŶdite soŶo state ƌealizzate gƌazie alla pƌeseŶza delle pƌoŵozioŶi?

« la paƌola dei ĐoŶveŶzioŶati»La pƌeseŶza delle pƌoŵozioŶi iŶĐoƌaggia i 
ĐlieŶti ad effettuaƌe gli aĐƋuisti?

48%

34%

16%

3%

molto

abbastanza

poco

per niente

82%
ŵolto + aďďastaŶza

La pƌeseŶza di promozioni sul puŶto veŶdita incoraggia ed incentiva gli acquisti, 
secoŶdo i coŶveŶzioŶati iŶteƌvistati. Tale leva commerciale incide per il 45% sul giro 
d’affari del punto vendita. IŶ paƌticolaƌe le pƌoŵozioŶi più efficaci soŶo gli sĐoŶti seĐĐhi 
sul pƌezzo – opzioŶe citata dal ϲϳ% del caŵpioŶe.

IŶdagiŶe effettuata da Pƌaxidia – Ŷoveŵďƌe ϮϬϭ8 – iŶteƌviste a ϭϮϭ dealeƌ Coŵpass del settoƌe elettƌoŶiĐa ed elettƌodoŵestiĐi

IŶĐideŶza delle pƌoŵozioŶi 
sulle veŶdite

45%67%

45%

SĐoŶto seĐĐo sul pƌezzo 
– la pƌoŵo più effiĐaĐe seĐoŶdo 
i ĐoŶveŶzioŶati iŶteƌvistati

Quanto le promozioni sostengono le vendite
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SeĐoŶdo la sua espeƌieŶza, la pƌeseŶza delle pƌoŵozioŶi iŶĐoƌaggia i suoi ĐlieŶti ad effettuaƌe l’aĐƋuisto? E fatto ϭϬϬ gli aĐƋuisti di pƌodotti pƌesso il 
Suo puŶto veŶdita, ƋuaŶta paƌte di Ƌueste veŶdite soŶo state ƌealizzate gƌazie alla pƌeseŶza delle pƌoŵozioŶi?

« la paƌola dei ĐoŶveŶzioŶati»La pƌeseŶza delle pƌoŵozioŶi iŶĐoƌaggia i 
ĐlieŶti ad effettuaƌe gli aĐƋuisti?

 

ŵolto + aďďastaŶza

La pƌeseŶza di  sul puŶto veŶdita          , 
secoŶdo i coŶveŶzioŶati iŶteƌvistati. Tale                 

      IŶ paƌticolaƌe le pƌoŵozioŶi più efficaci soŶo gli sĐoŶti seĐĐhi 
sul pƌezzo – opzioŶe citata dal ϲϳ% del caŵpioŶe.

IŶdagiŶe effettuata da Pƌaxidia – Ŷoveŵďƌe ϮϬϭ8 – iŶteƌviste a ϭϮϭ dealeƌ Coŵpass del settoƌe elettƌoŶiĐa ed elettƌodoŵestiĐi

IŶĐideŶza delle pƌoŵozioŶi 
sulle veŶdite

SĐoŶto seĐĐo sul pƌezzo 
– la pƌoŵo più effiĐaĐe seĐoŶdo 
i ĐoŶveŶzioŶati iŶteƌvistati

         

9 

I servizi ad alto valore aggiunto offerti alla clientela 

 Nel suo punto vendita quali servizi a valore aggiunto vengono offerti alla sua clientela? « la parola dei convenzionati» 

Indagine effettuata da Praxidia – novembre 2018 – interviste a 121 dealer Compass del settore elettronica ed elettrodomestici 

72% 

29% 

23% 

23% 

21% 

14% 

12% 

7% 

1% 

1% 

3% 

Servizio assistenza post vendita

Installazione di grandi elettrodomestici

Consegna al piano

Servizi di configurazione e settaggio

Consegna lo stesso giorno dell'acquisto

Consegna a giorno definito con il cliente

Consegna serale/al sabato

Assicurazioni ad estesione della garanzia

Corsi di dimostrazione per il funzionamento

Giornate evento per laboratori/aggiornamenti

Altro

Il supporto ai clienti, inteso 

come assistenza post 

vendita del bene, è il 

servizio considerato a 

maggior valore, secondo 

i convenzionati intervistati. 
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43% 36% 12% 8% 7% 3% 2% 1% 

L’interazione tra acquisti online e offline nell’elettronica 

SeĐoŶdo la sua espeƌieŶza, peŶsaŶdo al ĐoŵpoƌtaŵeŶto d’aĐƋuisto dei suoi ĐlieŶti, iŶ peƌĐeŶtuale ƋuaŶte peƌsoŶe eŶtƌaŶo iŶ Ŷegozio solo peƌ 
iŶfoƌŵaƌsi sui pƌodotti/peƌ toĐĐaƌli ĐoŶ ŵaŶo e poi effettuaŶo l’aĐƋuisto oŶliŶe? E iŶveĐe, seĐoŶdo il suo paƌeƌe, peƌĐhĠ i ĐlieŶti ĐoŶtiŶuaŶo a 
Đoŵpƌaƌe sul puŶto veŶdita fisiĐo? 

« la parola dei convenzionati» 

Indagine effettuata da Praxidia – novembre 2018 – interviste a 121 dealer Compass del settore elettronica ed elettrodomestici 

In percentuale, quanti entrano in negozio 

solo per informarsi e toccare con mano i 

prodotti ma concludono l’acquisto online? 

  

26% 

E perché i clienti continuano ad acquistare 

nel punto vendita fisico? 

  

Per 

l’assistenza 

post vendita 

Il prodotto 

è subito 

disponibile 

Non si 

fidano degli 

acquisti 

online 

Per toccare 

con mano il 

prodotto 

Per la 

professionalità 

e l’esperienza 

del venditore 

Per sfruttare 

le promozioni 

Per la difficoltà di 

ricevere a casa il 

prodotto 

acquistato online 

Confrontare 

diversi 

prodotti 

prima 

dell’acquisto 
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SeĐoŶdo la sua espeƌieŶza, peŶsaŶdo al ĐoŵpoƌtaŵeŶto d’aĐƋuisto dei suoi ĐlieŶti, iŶ peƌĐeŶtuale ƋuaŶte peƌsoŶe eŶtƌaŶo iŶ Ŷegozio solo peƌ 
iŶfoƌŵaƌsi sui pƌodotti/peƌ toĐĐaƌli ĐoŶ ŵaŶo e poi effettuaŶo l’aĐƋuisto oŶliŶe? E iŶveĐe, seĐoŶdo il suo paƌeƌe, peƌĐhĠ i ĐlieŶti ĐoŶtiŶuaŶo a 
Đoŵpƌaƌe sul puŶto veŶdita fisiĐo? 

are 

oltà di 

asa il 

o 

o online 

͙͘ 

La presenza online del canale fisico 

Il suo puŶto veŶdita ha uŶ sito iŶteƌŶet? Tƌaŵite il vostƌo sito ğ possiďile effettuaƌe aĐƋuisti oŶ liŶe? 

« la parola dei convenzionati» 

Indagine effettuata da Praxidia – novembre 2018 – interviste a 121 dealer Compass del settore elettronica ed elettrodomestici 

I puŶti veŶdita che dispoŶgoŶo aŶche di uŶ 
sito iŶterŶet: 

  

Ϯϲ% 

49% 

15% scegliendo tra spedizione a domicilio e 

ritiro sul punto vendita 

19% solo con spedizione del prodotto a 

domicilio 

2% solo con ritiro del prodotto in negozio 

64% 
non è 

possibile 

effettuare 

acquisti 

online 

Aumenta rispetto alla precedente edizione dell’Osservatorio* la percentuale di chi dichiara 

di avere un sito internet collegato al punto vendita fisico, che passa dal 43% del 2017 al 

49%. Aumenta anche la possibilità di effettuare acquisti on line, che si attesta ad un 

36% (dal 27% dello scorso anno*). 

* Edizione Novembre 2017 dedicata all’elettronica e al Natale  
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I prodotti che subiscono maggiormente la concorrenza online 

PaƌlaŶdo della ĐoŶĐoƌƌeŶza dei ƌetaileƌ oŶliŶe, seĐoŶdo lei ƋuaŶto iŶĐide iŶ «ŵaŶĐate veŶdite» sul suo giƌo d’affaƌi? 
IŶ paƌtiĐolaƌe su Ƌuali pƌodotti ha visto la ĐoŶĐoƌƌeŶza  ŵaggioƌe? e poi? e iŶfiŶe? 

« la parola dei convenzionati» 

Indagine effettuata da Praxidia – novembre 2018 – interviste a 121 dealer Compass del settore elettronica ed elettrodomestici 

L’incidenza in mancate vendite dei retailer 

online sul proprio giro d’affari, secondo i 

convenzionati intervistati: 

  

41% 

34% 
nel 2017 

69% 

31% 

22% 

12% 

11% 

8% 

7% 

4% 

9% 

Telefonia

Pc/Tablet

TV

Grandi elettrodomestici del lavaggio

Grandi elettrodomestici del freddo

Piccoli elettrodomestici

Grandi elettrodomestici della cottura

Fotografia

Altro

Risposta multipla 26



PaƌlaŶdo della ĐoŶĐoƌƌeŶza dei ƌetaileƌ oŶliŶe, seĐoŶdo lei ƋuaŶto iŶĐide iŶ «ŵaŶĐate veŶdite» sul suo giƌo d’affaƌi? 
IŶ paƌtiĐolaƌe su Ƌuali pƌodotti ha visto la ĐoŶĐoƌƌeŶza  ŵaggioƌe? e poi? e iŶfiŶe? 

 

 

Le soluzioni per rendere il punto vendita fisico più vicino al cliente 

Quali soluzioŶi ha adottato/ha iŶteŶzioŶe di adottaƌe Ŷel ďƌeve teƌŵiŶe peƌ ŵiglioƌaƌe il seƌvizio offeƌto e ƌeŶdeƌe il puŶto veŶdita fisiĐo più viĐiŶo 
alle esigeŶze di uŶ ĐlieŶte seŵpƌe più oŵŶiĐaŶale? 

« la parola dei convenzionati» 

Indagine effettuata da Praxidia – novembre 2018 – interviste a 121 dealer Compass del settore elettronica ed elettrodomestici 

I convenzionati che dichiarano che hanno 

adottato/hanno intenzione di adottare nel 

breve termine soluzioni per migliorare il 

servizio offerto e rendere il punto vendita 

fisico più vicino alle esigenze di un cliente 

sempre più omnicanale: 

  
36% 

Sconti personalizzati alla cassa  

per precisi target di clientela 

Possibilità di accedere a recensioni  

online di prodotti esposti 

Altro 

Staff munito di tablet per avere sempre 

aggiornato l’inventario del magazzino 

Possibilità di prendere appuntamento con 

il personale per ridurre i tempi di attesa 

Accesso in anteprima al lancio di un nuovo 

prodotto/linea per clienti selezionati 

Etichette elettroniche e QR Code che  

consentono maggiori informazioni di prodotto 

10% 

8% 

7% 

6% 

4% 

2% 

7% 

Risposta multipla 27
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Clienti sempre più informati e consapevoli

E fatto ϭϬϬ le volte Đhe paƌla ĐoŶ uŶ ĐlieŶte, iŶ ƋuaŶte di Ƌueste ha l’iŵpƌessioŶe Đhe il ĐlieŶte aďďia già ƌaĐĐolto iŶfoƌŵazioŶi sulla ŵaggioƌ paƌte 
delle ĐaƌatteƌistiĐhe del pƌodotto? E dove peŶsa Đhe aďďia ƌaĐĐolto iŶfoƌŵazioŶi? E poi? Ed iŶfiŶe?

« la paƌola dei ĐoŶveŶzioŶati»

IŶdagiŶe effettuata da Pƌaxidia – Ŷoveŵďƌe ϮϬϭ8 – iŶteƌviste a ϭϮϭ dealeƌ Coŵpass del settoƌe elettƌoŶiĐa ed elettƌodoŵestiĐi

I ĐlieŶti Đhe si pƌeseŶtaŶo sul puŶto veŶdita 
già iŶfoƌŵati:

50%

94%

12%

11%

6%

3%

Internet

Amici

Volantino

Presso

altro negozio

Pubblicità

1 cliente su 2 eŶtƌa iŶ Ŷegozio già informato sulle pƌiŶcipali caƌatteƌistiche del pƌodotto cui è
iŶteƌessato. Tƌa i canali di informazione scelti dai clieŶti spicca il ƌuolo del web, a coŶfeƌŵa del
feŶoŵeŶo del webrooming o ROPO – ReseaƌĐh oŶliŶe PuƌĐhase OffliŶe.

Risposta ŵultipla28



         

E fatto ϭϬϬ le volte Đhe paƌla ĐoŶ uŶ ĐlieŶte, iŶ ƋuaŶte di Ƌueste ha l’iŵpƌessioŶe Đhe il ĐlieŶte aďďia già ƌaĐĐolto iŶfoƌŵazioŶi sulla ŵaggioƌ paƌte 
delle ĐaƌatteƌistiĐhe del pƌodotto? E dove peŶsa Đhe aďďia ƌaĐĐolto iŶfoƌŵazioŶi? E poi? Ed iŶfiŶe?

« la paƌola dei ĐoŶveŶzioŶati»

IŶdagiŶe effettuata da Pƌaxidia – Ŷoveŵďƌe ϮϬϭ8 – iŶteƌviste a ϭϮϭ dealeƌ Coŵpass del settoƌe elettƌoŶiĐa ed elettƌodoŵestiĐi

I ĐlieŶti Đhe si pƌeseŶtaŶo sul puŶto veŶdita 
già iŶfoƌŵati:

 

eŶtƌa iŶ Ŷegozio sulle pƌiŶcipali caƌatteƌistiche del pƌodotto cui è
iŶteƌessato. Tƌa i scelti dai clieŶti spicca il ƌuolo del , a coŶfeƌŵa del
feŶoŵeŶo del – ReseaƌĐh oŶliŶe PuƌĐhase OffliŶe.

Risposta ŵultipla
5

L’interazione tra online e punto vendita fisico: cosa ne pensano i 
consumatori

PeŶsaŶdo al tuo ĐoŵpoƌtaŵeŶto d’aĐƋuisto peƌ uŶ elettƌodoŵestiĐo o pƌodotto di elettƌoŶiĐa/iŶfoƌŵatiĐa, Ƌuale delle segueŶti espƌessioŶi espƌiŵe 
ŵeglio il tuo ĐoŵpoƌtaŵeŶto? Rispetto al passato, aĐƋuisti pƌodotti di elettƌoŶiĐa/teĐŶologia/elettƌodoŵestiĐi iŶ Ŷegozio iŶ ŵisuƌa…

IŶdagiŶe effettuata da Istituto Piepoli a Ŷoveŵďƌe ϮϬϭ8  ‐ 5ϬϬ iŶteƌviste a popolazioŶe italiaŶa

Peƌ l’aĐƋuisto di uŶ pƌodotto di elettƌoŶiĐa 
o uŶ elettƌodoŵestiĐo:

50%

8 italiani su 10 passano per il canale on line per informarsi o per acquistare 
elettrodomestici. Il ϯϲ% degli iŶteƌvistati dichiaƌa di “aŶdaƌe iŶ Ŷegozio peƌ iŶfoƌŵaƌsi ŵa 
coŶcludeƌe l’acƋuisto oŶ liŶe".

« il diĐhiaƌato dei ĐoŶsuŵatoƌi»

Rispetto al passato aĐƋuisto iŶ Ŷegozio iŶ 
ŵisuƌa…

15% 65% 21%

Supeƌioƌe Uguale IŶfeƌioƌe

36%

41%

18%

4%

Vado in negozio per informarmi ma 
effettuo l’acquisto su internet

Mi informo su internet ma effettuo 
l’acquisto in negozio

Mi informo e acquisto in negozio

Non acquisto elettrodomestici o
prodotti di elettronica/informatica

29



6

• Convenzionato: I convenzionati, o dealer, sono negozi commerciali che offrono ai propri clienti soluzioni finanziarie e 
pagamenti rateali per l’acquisto di beni e servizi. La possibilità di rateizzare la spesa può avvenire solo previa 
sottoscrizione di un accordo di convenzionamento con società finanziarie.
In questa ricerca si distinguono: I convenzionati, ovvero negozi con una propria ragione sociale; 
I punti vendita, negozi che sono affiliati ad un convenzionato

• Beni durevoli: includono le autovetture, gli articoli di arredamento, gli elettrodomestici (fonte ISTAT)

• Catene: Per l’Arredamento consideriamo tutti i convenzionati che hanno liquidato almeno 400 pratiche negli anni di 
analisi; per l’Elettronica si considerano invece tutti i convenzionati che hanno liquidato almeno 900 pratiche negli anni 
di analisi

• Elettrodomestici bruni: apparecchi elettronici (televisori, impianti stereo, lettori e registratori di CD e DVD e 
videocamere ecc); include anche la telefonia

• Settore Altro: appartengono a questa categoria i convenzionati del settore viaggi e tempo libero/wellness/salute e 
spese finanziarie

Il totale dei Prestiti Finalizzati (fonte CRIF) utilizzato ai fini dell’analisi, rappresenta oltre il 95% del totale monitorato 
dall’osservatorio Assofin

Note metodologiche ‐ Dati CRIF
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•                                
                                   

               
                           

                 

•                        

•                                
                                 

 

•                              
         

•                              
 

                                   
 

   ‐  

Totale Auto Elettronica Arredamento Altro 

Base 401 100 121 80 100 

Nord Ovest 24,9% 29,0% 20,7% 22,5% 28,0% 

Nord Est 24,9% 27,0% 16,5% 27,5% 31,0% 

Centro 24,9% 22,0% 28,1% 23,8% 25,0% 

Sud 25,2% 22,0% 34,7% 26,3% 16,0% 

Titolare/Amministratore 58,9% 54,0% 57,9% 62,5% 62,0% 

Responsabile del negozio 23,2% 22,0% 27,3% 23,8% 19,0% 

Area finanziamenti 18,0% 24,0% 14,9% 13,8% 19,0% 

Uomo  56,9% 55,0% 66,1% 56,3% 48,0% 

Donna 43,1% 45,0% 33,9% 43,8% 52,0% 

Età media 45 46 43 49 44 

• Indagine effettuata da Praxidia, interviste CATI a un campione composto da 401 convenzionati COMPASS così distribuiti: 

Note metodologiche  - Indagine Praxidia 
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Genere 

26% 
19% 20% 

35% 

Nord Ovest Nord Est Centro Sud e isole

7% 

19% 
26% 

18% 

30% 

18 - 24

anni

25 - 34

anni

35 - 44

anni

45 - 54

anni

55 - 70

anni

Area geografica 

77% 

20% 

2% 

Casa di proprietà Casa in affitto Altro (comodato,

riscatto)

• Indagine effettuata da Istituto Piepoli con sistema CAWI (Computer Assisted Web Inteviewing) ad 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 500 interviste  nel periodo 19-22 Novembre 2018. 

Note metodologiche  - Indagine Istituto Piepoli  

Tipologia di abitazione Età 

51% 

 

49% 

 

Donne 

 

Uomini 
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28% 

12% 

11% 

11% 

11% 

10% 

6% 

3% 

3% 

2% 

3% 

Impiegato/Insegnante

Disoccupato/In cerca di occupazione

Casalinga

Pensionato

Altro dipendente

Imprenditore/Libero professionista

Studente

Altro autonomo

Dirigente

Commerciante/Artigiano

Altro

1% 
11% 

57% 

31% 

Elementare Media inferiore Media superiore Laurea

Totale ĐaŵpioŶe ;Ŷ=500Ϳ 

43% 

25% 

10% 

6% 

6% 

9% 

Con moglie/marito, figlio/i, nipote/i altri parenti

(più di due persone)

Con moglie/marito/compagno (in due persone)

Da solo in casa

Con figlio/a o altro parente (in due persone)

Con figli, nipoti, altri parenti (più di due persone)

Altro

Note metodologiche  - Indagine Istituto Piepoli  

Professione/occupazione L’intervistato vive con… 

Livello d’istruzione 
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Compass Banca S.p.A.

Sede Legale e Direzione Generale

Via Caldera n. 21/D - 20153 Milano

Tel. 02.72132.1 - Fax 02.72132.374

www.compass.it 

Per ulteriori informazioni:

Mediobanca Media Relations

media.relations@mediobanca.com

Segui Compass su:  D
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