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Capitolo |
L’andamento dell’economia e del credito al
consumo oggi
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1 dealer su 3 prevede che, nei prossimi mesi,

I’andamento dei consumi in ltalia sara di segno
positivo

Le previsioni per 'andamento dei consumi in Italia

Sara positiva: 34%

Rimarra invariato, cioe
negativo come ora; 38

Rimarra invariato, cioé
positivo come ora; 7

Peggiorera un po’; 15
Migliorera un po’; 26
Peggiorera molto; 7

Migliorera molto; 1 Non so ; 6

Sara negativa: 60%o

Valori percentuali - Base casi: 774

TESTO DELLA DOMANDA: “Secondo Lei, nei prossimi mesi, L’ANDAMENTO DEI CONSUMI IN ITALIA...”. |IP/O



Alcune accentuazioni 5

| piu ottimisti sul’landamento dei consumi in Italia per il prossimo futuro sono la fascia d’eta dei piu giovani, le donne e il
settore dei complementi d’arredo.

All'opposto, i residenti al Sud, coloro che hanno una bassa anzianita di servizio e coloro che ritengono che senza credito
al consumo non perderebbero quote di fatturato, stimano che il futuro dei consumi sia tutt’altro che roseo.

NEL DETTAGLIO...

— ‘ (27%): Femmine (+5 p.p.), Fino a 34 anni (+6 p.p.), Complementi d'arredo (+13 p.p.)

— - (38%): 45-54enni (+4 p.p.), Nord Est (+7 p.p.), Centro (+5 p.p.), Motori (+9 p.p.), Auto nuova (14 p.p.), Moto (13 p.p.)
(22%): Sud (+5 p.p.), Anzianita meno di 5 anni (+7 p.p.), Che non perderebbe quote di fatturato senza il credito al
TR ) | corsumov400)
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Rispetto all’ultima edizione del 2009, risultano in crescita coloro che
ritengono che 'andamento dei consumi rimarra negativamente 6
invariato (+13 p.p.); in forte diminuzione (-20 p.p.) invece chi ritiene
che esso migliorera

TREND

Le previsioni per 'andamento dei consumi in Italia

Dati aggregati — Esclusi i “Non so”

—— Migliorera —0-— Restera invariato, cioé positivo come adesso

—/—Restera invariato cioé negativo come adesso —&—Peggiorera

(@]

2009-201

"
0
23
RPN —

Prima Seconda Terza Quarta Quinta Sesta Settima Ottava Nona edizione Decima

edizione edizione edizione edizione edizione edizione edizione edizione (ottobre edizione
(maggio (ottobre (dicembre (febbraio (maggio (dicembre  (marzo 2009) (giugno 2009) 2009) (luglio 2010)
2007) 2007) 2007) 2008) 2008) 2008)

Valori percentuali- Base casi: 549 (dicembre 2007); 567 (ottobre 2007); 477 (maggio 2007); 389 (febbraio 2008);

320 (maggio 2008); 484 (dicembre 2008); 392 (marzo 2009); 548 (giugno 2009); 639 (ottobre 2009); 730 (luglio

Po
TESTO DELLA DOMANDA: “Secondo Lei, nei prossimi mesi, L’ANDAMENTO DEI CONSUMI IN ITALIA...”.



Per I'immediato futuro, piu della meta degli intervistati

ritiene che la propria situazione economica rimarra o
diventera positiva

Le prospettive delle aziende nel prossimo futuro

Sara positiva: 53%b

Invariata, cioe positiva

come ora; 23
Invariata, cioé
negativa come ora; 20
Un po’ migliorata; 28 /

Molto migliorata; 2 ‘

Un po’ peggiorata; 12

Molto peggiorata; 1

Non so ; 14
Sara negativa: 33%0
Valori percentuali - Base casi: 774
TESTO DELLA DOMANDA: “Secondo Lei, nei prossimi mesi, LA SITUAZIONE ECONOMICA DELLA SUA AZIENDA |IP//O
sara...”.



Alcune accentuazioni 8

Similmente a quanto emerso precedentemente, la fascia d’eta dei piu giovani e le donne sono anche in questo caso i piu
ottimisti riguardo al futuro della propria azienda.

Interessante, inoltre, sottolineare come, il settore “motori”, sembra attraversare oggi una fase di pessimismo piuttosto
marcato.

NEL DETTAGLIO...

— - (30%): Femmine (+5 p.p.), Fino a 34 anni (+19 p.p.), Anzianita inferiore ai 5 anni (+11 p.p.), Anzianita 5-10 anni (+7

p.p.), BDC e N.M. (+6 p.p.)

R ) [ w500 oo (3pp)
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Similmente a quanto emerso precedentemente, rispetto al 2009
diminuiscono gli ottimisti (-8 p.p.), mentre crescono coloro che 9
ritengono che la propria situazione rimarra invariata, in negativo (+2

, Mma soprattutto in positivo (+6 p.p.

TREND

Le prospettive delle aziende nel prossimo futuro

Dati aggregati — Esclusi i “Non so”

—#— Migliorera —0—Restera invariato, cioé positivo come adesso
/- Restera invariato cioé negativo come adesso —o— Peggiorera
49
41 40 43
36 40
35
2
22
1 r : =
11
Prima edizione Seconda Terza edizione Quarta Quinta Sesta edizione Settima Ottava Nona edizione Decima
(maggio 2007) edizione (dicembre edizione edizione (dicembre edizione edizione (ottobre 2009) edizione
(ottobre 2007) 2007) (febbraio (maggio2008) 2008) (marzo 2009) (giugno 2009) (luglio 2010)
2008)

Valori Percentuali - Base casi: 519 (dicembre 2007); 537 (ottobre 2007); 460 (maggio 2007); 375 (febbraio 2008);
295 (maggio 2008); 444 (dicembre 2008); 373 (marzo 2009); 526 (luglio 2009); 603 (giugno 2009); 666 (luglio 2010)

TESTO DELLA DOMANDA: “Secondo Lei, nei prossimi mesi, LA SITUAZIONE ECONOMICA DELLA SUA AZIENDA |IP/6
sara...”.



1 dealer su 2 ha la percezione che il ricorso al credito

al consumo sia diminuito negli ultimi mesi

Il ricorso al credito al consumo in Italia e cresciuto o meno?

Cresciuto: 24%0 Rimasto stabile, né

cresciuto né diminuito;

21

Cresciuto, anche se
solo un po’; 16

Diminuito un po’; 30

Cresciuto molto; 8

Non so ; 2

imi ito- o)
Molto diminuito; 23 Diminuito: 53%0

TESTO DELLA DOMANDA: “Secondo lei, in questi ultimi mesi, il ricorso al credito al consumo ée... ...”. |j%

Valori percentuali - Base casi: 774



Alcune accentuazioni

Il ricorso al credito al consumo e percepito in diminuzione negli scorsi mesi dai residenti al Centro, il settore motori (ed in
particolare per I'auto, sia accordi che nuova, e per le moto) e per I’'arredamento tradizionale.

NEL DETTAGLIO...

— ‘ (52%): Residenti al Centro (+5 p.p.), Motori (+7 p.p.), Arredamento tradizionale (6 p.p.), Auto accordi (+20 p.p.), Auto

nuova (+9 p.p.), Moto (+10 p.p.)

/Po



Rispetto al 2009, i trend rilevati rimangono

sostanzialmente stabili

TREND

Il ricorso al credito al consumo in lItalia e cresciuto o meno?

Esclusi i “Non so”

—#—Cresciuto molto —&— Cresciuto, anche se solo un po’

A Rimasto stabile, né cresciuto né diminuito —&— Diminuito un po’

—a— Molto diminuito

+4 p.p.

-3 p.p-

-2 p.p.

-2 p.p-

9 9 . a

Sesta edizione (dic. 2008) Settima edizione (marzo 2009) Ottava edizione (giugno 2009) Nona edizione (ottobre 2009) Decima edizione (luglio 2010)

Base casi: 495 (dicembre 2008); 395 (marzo 2009); 567 (giugno 2009); 641 (ottobre 2009); 754 (luglio 2010)
TESTO DELLA DOMANDA: “Secondo lei, in questi ultimi mesi, il ricorso al credito al consumo ée... ...”. |IP/6



Quasi 1 dealer su 3 crede che, nel prossimo futuro, il ricorso

al credito al consumo crescera, mentre la minoranza relativa
che rimarra invariato

Il ricorso al credito al consumo nel prossimo futuro

Crescera: 29%0o

Crescera, anche se di
poco; 24

Crescera nmolto; 5 Non sa: 5

Diminuira un po’; 18

Rimarra stabile; 41

Diminuira molto; 7

Diminuira: 25%o

TESTO DELLA DOMANDA: “E secondo lei, nei prossimi mesi, il ricorso al credito al consumo ...”. |I%

Valori percentuali - Base casi: 774



Alcune accentuazioni

Il ricorso al credito al consumo e percepito in crescita dalla fascia d’eta dei piu giovani, i residenti al Sud, le aziende con
bassa anzianita di servizio, il settore dei complementi d’arredo e per chi crede che il credito al consumo sia la

modalita principale dell’offerta di vendita.
All'opposto, chi ritiene diminuira sono le aziende con alta anzianita di servizio, il settore moto e coloro che pensano di non
perdere quote di fatturato senza il credito al consumo.

NEL DETTAGLIO...
— - (29%): Fino a 34 anni (+7 p.p.), Sud (+7 p.p.), Anzianita inferiore 5 anni (+10 p.p.), Complementi d’arredo (+7 p.p.), Con
chi crede che il credito al consumo sia la modalita principale dell'offerta di vendita (+7 p.p.)
— ‘ (25%): Anzianita oltre 20 anni (+3 p.p.), Moto (+13 p.p.), Che non perderebbe quote di fatturato senza il credito al
consumo (+6 p.p.)
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Anche in questo caso, rispetto al 2009, i trend rilevati

rimangono sostanzialmente stabili

TREND

Il ricorso al credito al consumo nel prossimo futuro

Esclusi i “Non so”

—A—Crescera molto —1—Crescera, anche se di poco —é—Rimarra stabile —#— Diminuird un po’ —@— Diminuird molto

AA 45 —® 44
30
-3 p.p.
e 01s L=
10
{d_tb/% 6
Sesta edizione (dic. 2008) Settima edizione (marzo Ottava edizione (giugho Nona edizione (ottobre 2009) Decima edizione (luglio 2010)
2009) 2009)

Valori percentuali - Base casi: 483 (dicembre 2008); 392 (marzo 2009); 545 (giugno 2009); 617 (ottobre 2009); 774
(luglio 2010)

TESTO DELLA DOMANDA: “E secondo lei, nei prossimi mesi, il ricorso al credito al consumo ...”. |IP/O



Il 70906 dei dealer afferma che, senza credito al

consumo, perderebbe una quota del proprio fatturato

Il credito al consumo e fatturato delle aziende

Soprattutto:
e Femmine (+6 p.p.)
= Nord Ovest (+6 p.p.)
* Base-Medi (+7 p-p.)
e Finalizzato (+5 p.p.)
e Complementi d’arredo (+12 p.p.)
= Arredamento tradizionale (+5 p.p.)

Soprattutto:
e Centro (+4 p.p.)
*Sud (+5 p.p.)
e Superprimari-primari (+8 p.p.)

e Motori (+16 p.p.) Non sa; 9
* Auto accordi (+16 p.p.)
* Auto nuova (+30 p.p.)

e Moto (+20 p.p.)

Valori percentuali - Base casi: 774

TESTO DELLA DOMANDA: “Alcuni intervistati prima di Lei hanno dichiarato che il credito al consumo permette alla

gente di effettuare acquisti che altrimenti rimanderebbe o non farebbe del tutto. Se non ci fosse la possibilita del |IP/
credito al consumo, secondo Lei, la sua azienda perderebbe una quota del suo fatturato? ...”. O



Rispetto all’edizione di marzo 2009, cresce il numero di

coloro che ritengono perderebbero quote di fatturato
senza credito al consumo

TREND
Il credito al consumo e fatturato delle aziende
—u— Sj —0— No ~/~—Non so
71
66
65 62 70
24 25 27
& %
21
10 10 s 11
A *x— _‘/‘; 49

Quarta edizione Quinta edizione  Sesta edizione (dic. Settima edizione Decima edizione
(febbraio 2008) (maggio 2008) 2008) (marzo 2009) (luglio 2010)

Valori percentuali - Base casi: 415 (febbraio 2008); 338 (maggio 2008); 499 (dicembre 2008);
407 (marzo 2009); 707 (luglio 2010)

TESTO DELLA DOMANDA: ““Alcuni intervistati prima di lei hanno dichiarato che il credito al consumo permette alla
gente di effettuare acquisti che altrimenti rimanderebbe o non farebbe del tutto. Se non ci fosse la possibilita del /
credito al consumo, secondo lei, la sua azienda perderebbe una quota del suo fatturato?”. O



INn media, la quota di fatturato perso si aggirerebbe

nell’ordine del 2496 del fatturato

Quota di fatturata persa dalle aziende senza il credito al consumo

Solo coloro che ritengono che senza poter usufruire del credito al consumo perderebbero quota di fatturato

Meno del 10% del fatturato
33%

Media

Soprattutto:

*Nord Ovest (+11 p.p.)
*Nord Est (+6 p.p.)
«Centro (+5 p.p.)

24,27%

eBase-medi (+12 p.p.)
eFinalizzato (+12 p.p.)
Complementi d’arredo (+31 p.p.)
BDC e N.M. (+13 p.p.)

Tra I'11 e il 20% del
fatturato
26%

Soprattutto:
Arredamento tradizionale (+5 p.p.)

Oltre il 50% del fatturato
10%

Tra il 31% e il 50% del

Soprattutto:

* 35-44enni (+5 p.p.)
e Sud (+10 p.p.)

= Moto (+5 p.p.)

fatturato Tra il 21 e il 30% del
12% Soprattutto: fatturato
*Sud (+5 p.p.) 19%

Valori percentuali - Base casi: 463 <Moto (+8 p.p.)

TESTO DELLA DOMANDA: “Se si, secondo lei, a quanto ammonta indicativamente questa quota?”. |IF/)/O
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Capitolo Il
Presentazione e proposta delle
modalita del credito al consumo
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Il credito al consumo e la modalita principale di

vendita per 1 intervistato su 3

L’offerta del credito al consumo: modalita di vendita
principale o aggiuntiva?

Non so; 8

Con chi dice che il
credito al consumo ¢ la
modalita principale
dell’'offerta di vendita;

31

Soprattutto:
e Sud (+7 p.p.)
e Motori (+28 p.p.)
e Auto accordi (+45 p.p.)
e Auto nuova (+35 p.p.)
e Auto usata (+35 p.p.)
= Moto (23 p.p.)

Soprattutto:
« Nord Est (+8 p.p.)
e Centro (+5 p.p.)
* Finalizzato (+10p.p.)

e Complementi d’arredo (+14 p.p.)
eArredamento tradizionale (+4 p.p.)
BDC e N.M. (+11 p.p.)

Con chi dice che il
credito al consumo € un
di piu, da presentare
solo in un secondo
momento; 61
Valori percentuali - Base casi: 774

TESTO DELLA DOMANDA: “Alcuni dealer intervistati prima di lei ci hanno detto che considerano I'offerta di credito al
consumo come aggiuntiva, da proporre se il cliente non acquista in altri modi. Altri, invece, ritengono che sia la

modalita principale dell’offerta di vendita. Lei con chi é piu d’accordo? ”. |IF/)/O



2 volte su 3 e il venditore a suggerire la possibilita del

pagamento rateale

Le modalita di proposta del pagamento rateale

Sia il venditore a

suggerire, tra le
Soprattutto: possibilita di

= Fino 34 anni (+6 p.p.) pagamento, anche

= Nord Ovest (+6 p.p.) quella di ricorrere al
*BDC e M.N. (+10 p.p.) credito al consumo; 57

Soprattutto:
e 45-54enni (+4 p.p.)
e 55-64enni (+7 p.p.)

Sia il cliente, al
e Centro (6 p-p.)

momento dell’acquisto,
a richiedere la

possibilita di ricorrere al

credito al consumo; 43

eMotori (+5 p.p.)
e Complementi d’arredo (+4 p.p.)
e Arredamento tradizionale (+8 p.p.)
e Moto (+10 p.p.)

Valori percentuali - Base casi: 774

TESTO DELLA DOMANDA: “In caso di ricorso al credito al consumo, nella sua esperienza, € piu frequente che... ?”. |IF?/O



La maggioranza relativa dei dealer non ha una

strategia di presentazione delle soluzioni di credito al
consumo codificata

Presentazione delle soluzioni di finanziamento

Non esiste una
procedura
standard, dipende
dalla situazione e
dalle richieste del

cliente; 46

All'inizio della
trattativa, perché
il cliente possa
valutare
l'opportunita; 13

Soprattutto:

eFemmine (+5 p.p.)
*Nord Est (+5 p.p.)

Soprattutto:
Motori (+5 p.p.)

Nel corso della

Soprattutto:

Arredamento tradizionale Al termine, quando trattativa, quando
(+8 p.p.) la vendita e gia se ne presenta
Valori percentuali - Base casi: 774
TESTO DELLA DOMANDA: “Di norma la presentazione della soluzione di finanziamento come modalita di pagamento |I%

viene fatta...”



L’illustrazione dei prodotti avviene soprattutto a voce

(93%). A seqguire: viene spiegata a partire dalle
domande del cliente (87%06) o dal contratto (74%0)

Strumenti utilizzati per illustrare le informazioni sul credito al consumo

% di si

Al cliente viene illustrato a voce I'offerta — 93
Si tende ad illustrare il credito al consumo rispondendo __ 87
alle domande del consumatore
Viene mostrato il contratto e spiegata la normativa _ 74
Viene mostrata la brochure di Agos Ducato _ 53

Si rimanda al sito internet per maggiori informazioni - 19

Viene mostrato il sito internet F 17

Valori percentuali - Base casi: 774

TESTO DELLA DOMANDA: “E quali sono gli strumenti che vengono utilizzati nel Suo punto vendita per illustrare le |I9/
informazioni sul credito al consumo?”. O
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Capitolo Il
Percezione delle norme e diffusione delle
prassi sulla trasparenza
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Quasi la meta del campione ritiene che tutti gli strumenti

indagati siano obbligatori. Interessante notare come pero la
percentuale dei “non so” sia abbastanza consistente

Strumenti utilizzati per illustrare le informazioni sul credito al consumo

= Obbligatorio = Non so m Facoltativo

L’illustrazione ai rivenditori, da parte
degli operatori di Agos Ducato, delle
norme sulla trasparenza

Esporre al pubblico, nel punto di
vendita, la tabella del TEGM (Tasso
Effettivo Globale Medio)

Esporre al pubblico, nel punto di
vendita, l'informativa sulla
trasparenza di Agos Ducato

Effettuare, da parte di Agos Ducato,
un aggiornamento periodico sul tema
della trasparenza

Esporre al pubblico, nel punto di
vendita, la guida all’ABF (Arbitrato
Bancario Finanziario)

Valori percentuali - Base casi: 774

TESTO DELLA DOMANDA: “Le leggero ora alcuni comportamenti che possono essere tenuti da parte di finanziarie e |I9/
rivenditori. Per ciascuno di essi indichi, per cortesia, se a quanto ne sa, € per legge obbligatorio o facoltativo”. O



1l 56%06 degli intervistati € ben informato sulle prassi e

sulle norme da rispettare in tema di trasparenza

Un indice sintetico

Soprattutto:
* Nord Ovest (+5 p.p.)
e Base/medi (+7 p.p.)
e Complementi d’arredo (+9 p.p.)

Meno informati (fino a due
risposte corrette); 44

Pit informati (oltre 3 risposte
corrette); 56

Valori percentuali - Base casi: 774

TESTO DELLA DOMANDA: “Le leggero ora alcuni comportamenti che possono essere tenuti da parte di finanziarie e |IP/O
rivenditori. Per ciascuno di essi indichi, per cortesia, se a quanto ne sa, € per legge obbligatorio o facoltativo”.



| dealer utilizzano piuttosto equamente le tre differenti

“prassi” di illustrazione delle offerte e delle modalita
del credito al consumo

Responsabili nel punto vendita del credito al consumo

Tutti i dipendenti
hanno facolta di
illustrare e
stipulare i
finanziamenti alla

clientela; 31

Soprattutto:

«Centro (+6 p.p.)
*BDC e N.M. (+11 p.p.)

C'e un
responsabile dei
finanziamenti che
e l'unico che si
occupa di
illustrare ai clienti
i prodotti e le
offerte; 36

Tutti i dipendenti
illustrano i
prodotti finanziari
ai clienti, ma solo
il responsabile dei
finanziamenti
stipula i contratti;
33

Soprattutto:
*Sud (+5 p.p.)

*Base-medi (+7 p.p.)
eMotori (+11 p.p.)
<Auto nuova (+14 p.p.)

Soprattutto:
Arredamento tradizionale (+9 p.p.)

Valori percentuali - Base casi: 774

TESTO DELLA DOMANDA: “Solitamente, nel suo punto vendita, chi illustra al cliente le offerte e le modalita del credito |IP/O
al consumo?”.



Nell’illustrazione del credito al consumo, quasi tutti si

aggiornano mediante il materiale inviato da Agos
Ducato

“E mi puo dire se queste persone che illustrano
I prodotti o stipulano i contratti...”

% di si

Si aggiornano tramite il
materiale che Agos Ducato
invia direttamente al punto

vendita

91

Hanno dei regolari contatti

68
con Agos Ducato

Hanno fatto almeno un
corso sul tema del credito al
consumo

Fanno formazione continua
sul tema del credito al 34
consumo

Valori percentuali — Base casi: 770 (fanno formazione continua, si aggiornano tramite materiale) -766 (hanno fatto
almeno un corso, hanno regolari contatti)

TESTO DELLA DOMANDA: “E mi puo dire se queste persone che illustrano i prodotti o stipulano i contratti...”. |j%




Alcune accentuazioni

Dai dati emergono due interessanti accentuazioni che riguardano il settore dell’auto (accordi, nuova e usata) e quello delle
moto: cosi, da una parte, questi settori si rivelano gli ambiti che, in assoluto, utilizzano per la loro formazione e aggiornamento

il maggior numero di canali, e, dall’altra, entro ciascun canale, il numero di aziende che fa formazione & sensibilmente piu
consistente rispetto all'intero campione.

NEL DETTAGLIO...

(91%): Auto accordi (+6 p.p.), Auto usata (+9 p.p.),

(68%): 55-64enni (+6 p.p.), Superprimari-primari (+6 p.p.), Motori (+20 p.p.), Auto accordi (+11 p.p.), Auto nuova (+23
p.p.), Auto usata (+29 p.p.), Moto (+22 p.p.)

(40%): Fino a 34 anni (+9 p.p.), 55-64enni (+6 p.p.), Sud (+5 p.p.), Superprimari-primari (+14 p.p.), Motori (+31 p.p.),
Auto accordi (+43 p.p.), Auto nuova (+41 p.p.), Auto usata (+38 p.p.), Moto (+27 p.p.)

(34%): Fino 34 anni (+6 p.p.), Superprimari-primari (+12 p.p.), Motori (+28 p.p.), Auto accordi (+37 p.p.), Auto nuova
(+33 p.p.), Auto usata (+35 p.p.), Moto (+29 p.p.)

/Po



Circa I’80%0 dei dealer ritiene elevato il livello di

attenzione che Agos Ducato dedica al tema della
trasparenza

Agos Ducato e il tema della trasparenza

Elevato: 78%0 Abbastanza
elevato; 57

Soprattutto:
eSuperprimari-primari (+5 p.p.)
eMotori (++5 p.p.)

=Auto nuova (+6 p.
<Auto usata (+10 p.

Abbastanza
scarso; 3

Molto scarso;
1

Molto elevato;
21

Non so; 18

TESTO DELLA DOMANDA: “Come giudica, secondo la sua esperienza, il livello di attenzione sul tema della trasparenza |IP/O
da parte di Agos Ducato, rispetto alle altre finanziarie (ad esempio Findomestic, Compass...)?”.

Valori percentuali - Base casi: 774



Le maggiori esigenze dei dealer in tema di trasparenza

riguardano: materiali sempre aggiornati (lo indica il
32%) e formazione continua (24%o)

Trasparenza nei confronti dei clienti finali

Soprattutto:
*Motori (+13 p.p.)
<Auto nuova (+11 p.p.)

Moto (+28 p.p.)

Prevedere per ciascun Agos D_ucat_o ha gi{él un
convenzionato ottimo livello di
momenti di verifica sul traspal_'enz_a Verso i
personale addetto alle clienti; 23
vendite; 6

Privilegiare incontri e
contatti diretti con tutti
i propri convenzionati;

15

Assicurare formazione
continua ai propri
convenzionati sul tema
del credito al
consumo; 24

Fornire ai propri
convenzionati

materiale informativo

sempre aggiornato; 32

Valori percentuali - Base casi: 774

TESTO DELLA DOMANDA: “Cosa dovrebbe fare Agos Ducato per promuovere una maggiore trasparenza nei confronti |IF)/O
del cliente finale?”.






