BVA DOXA

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
AGENTIC PULSE

2. SOGGETTO CHE HA REALIZZATO IL SONDAGGIO
DOXA

3. SOGGETTO COMMITTENTE
EDELMAN

4. SOGGETTO ACQUIRENTE
EDELMAN

5. DATA O PERIODO IN CUI E STATO REALIZZATO IL SONDAGGIO
1 aprile-13 aprile 2026

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)

https://www.repubblica.it/economia/
https://techprincess.it/

7. DATA DI PUBBLICAZIONE O DIFFUSIONE

6 maggio 2026

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

Economia
Tecnologia

9. POPOLAZIONE DI RIFERIMENTO

professionisti del commercio digitale coinvolti nelle decisioni su innovazione, e-commerce e adozione
dell'intelligenza artificiale.

10. ESTENSIONE TERRITORIALE DEL SONDAGGIO?

SONO STATI INTERVISTATI SOGGETTI DISTRIBUITI SU TUTTO IL 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

SAN SEVERO

REGGIO DI CALABRIA
LANCIANO

PALERMO
ALBIGNASEGO

RONCO SCRIVIA

CAMPI BISENZIO
FORLIMPOPOLI
CASOLA DI NAPOLI
NOCERA SUPERIORE
ANDORNO MICCA
SERRAVALLE SCRIVIA
LAURIA

MILANO

GELA

TAVAZZANO CON VILLAVESCO
MACERATA CAMPANIA
ASTI

ROMA

CERTOSA DI PAVIA
Taranto

COSENZA

ERICE

SAN LUCIDO

MARINO

ALIANO

GARBAGNATE MILANESE
GENOVA

LECCE

San Benedetto del Tronto
BELVEDERE OSTRENSE
SOLIERA

POTENZA

Pesaro

RECANATI

BAONE

VICENZA

CALVAGESE DELLA RIVIERA
MONTE CASTELLO DI VIBIO
ANDRETTA

TRADATE

Lentate sul Seveso

VIBO VALENTIA
BRINDISI

ROSOLINI

CARPI

RAMISETO
FRANCAVILLA FONTANA
BOVEZZO

Bisceglie

LIVORNO

SANT'AGATA DE' GOTI
CAMPOBASSO

ALMNMENNO CSAN CAIN/ATODE

* 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)

ESTRAZIONE CASUALE PANEL WEB

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

CAMPIONE UTILIZZATO (500 CASI) SI CALCOLA UN MARGINE DI ERRORE DEL 3,5% AL LIVELLO DI
CONFIDENZA DEL 95%.

13. METODO DI RACCOLTA DELLE INFORMAZIONI
IL SONDAGGIO E' STATO REALIZZATO ONLINE (CAWI)

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 .......... 8:503 % .. 89,36
Rifiuti cifra oo, 0 % ......... 2,00
Sostituzioni cifra cvvvune.n. 512 Y .38,
Totale interviste effettuate cifra ............ 200, % .........2:2%

15. TESTO INTEGRALE DI TUTTE LE DOMANDE 6

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

. Mi fido completamente
. Per lo piu mi fido

. Mi fido abbastanza

. Mi fido molto poco

. Non mi fido per niente
. Non ne sono sicuro

Oy UT I~ 0o 1O

KMA - randomize>
F4 PREOCCUPAZIONI SULL'IA - Quali preoccupazioni ha, se ce ne sono, su come i sistemi di IA potrebbero pr

L. Informazioni sul prodotto inaccurate o obsolete

P. Raccomandazione errata in risposta a cio che il cliente cerca

B. Riassunti troppo semplificati o fuorvianti

d. Errori di prezzo o promozione

b. Perdita del tono o del messaggio del brand

b. Essere considerato inferiore a concorrenti pit grandi in modo ingiusto

V. Mancanza di trasparenza nel modo in cui vengono formulate le raccomandazioni
B. Privacy dei dati o uso improprio

D. Altro (per favore specificare) <open-fixed>

L0. Nessuna preoccupazione importante <single -fixed>

SA>

5 RUOLO DEL FORNITORE DI PAGAMENTI - Quale ruolo si aspetta che il suo/i suoi fornitore/i di pagamenti

L. Un ruolo di primo piano (guidarci attivamente con strumenti, standard e best practice)
P. Un ruolo di supporto (fornire infrastrutture affidabili e funzionalita opzionali)
B. Un ruolo limitato (principalmente I'elaborazione dei pagamenti)
1. Nessun ruolo specifico oltre ai servizi attuali
5. Non ne sono sicuro

SA>
r5a INFRASTRUTTURA DI CHECKOUT - La sua infrastruttura attuale di pagamento/ checkout puo supportare

L. Si, gia da oggi

P. Si, con una piccola integrazione

B. No, servirebbe un grande lavoro di ammodernamento del sistema
fi. Non ne sono sicuro

Strategic Positioning and Partnership Preferences
n questa sezione, vorremmo scoprire come la sua organizzazione si sta posizionando mentre il commercio b

KSA>

P1 PRONTEZZA DELL'AZIENDA - Rispetto ad aziende simili nel suo settore, come descriverebbe i progressi de
L. Siamo i migliori del settore

P. Siamo meglio della maggior parte, ma c'é ancora spazio per crescere

Contenuto bloccato, non € possibile apportare modifiche al documento. t

® Inserire, nella casella di testo, I'elenco di tutte le domande.
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	9 TEMI/FENOMENI: Economia
Tecnologia
	Elenco dei Comuni: SAN SEVERO
REGGIO DI CALABRIA
LANCIANO
PALERMO
ALBIGNASEGO
RONCO SCRIVIA
CAMPI BISENZIO
FORLIMPOPOLI
CASOLA DI NAPOLI
NOCERA SUPERIORE
ANDORNO MICCA
SERRAVALLE SCRIVIA
LAURIA
MILANO
GELA
TAVAZZANO CON VILLAVESCO
MACERATA CAMPANIA
ASTI
ROMA
CERTOSA DI PAVIA
Taranto
COSENZA
ERICE
SAN LUCIDO
MARINO
ALIANO
GARBAGNATE MILANESE
GENOVA
LECCE
San Benedetto del Tronto
BELVEDERE OSTRENSE
SOLIERA
POTENZA
Pesaro
RECANATI
BAONE
VICENZA
CALVAGESE DELLA RIVIERA
MONTE CASTELLO DI VIBIO
ANDRETTA
TRADATE
Lentate sul Seveso
VIBO VALENTIA
BRINDISI
ROSOLINI
CARPI
RAMISETO
FRANCAVILLA FONTANA
BOVEZZO
Bisceglie
LIVORNO
SANT'AGATA DE' GOTI
CAMPOBASSO
ALMENNO SAN SALVATORE
TERMOLI
PARTINICO
BULZI
CHIARI
CAMPOMARINO
CAGLIARI
CHIARAVALLE
MONTECATINI-TERME
PORTO MANTOVANO
SASSARI
Rimini
ABANO TERME
UDINE
ESTE
ADRARA SAN MARTINO
MANTOVA
Lissone
VIADANA
BORETTO
ORTISEI
IMPERIA
MONDOVI'
PRATO
TREVISO
AVEZZANO
LANUSEI
BALVANO
GUBBIO
Forli'
NOCERA INFERIORE
PESCARA
ROVERETO
FRABOSA SOTTANA
SALIZZOLE
SAN PIETRO VERNOTICO
ALBA ADRIATICA
MORTARA
VALGREGHENTINO
NOVARA
VIGASIO
ARONA
LATERZA
BRUINO
Andria
SOMMA LOMBARDO
BARCELLONA POZZO DI GOTTO
MELFI
MODIGLIANA
BOSCO CHIESANUOVA
BORGORICCO
MARCIANISE
GRANAROLO DELL'EMILIA
LUGO
ORBASSANO
Ravenna
L'AQUILA
MOLFETTA
SETTIMO TORINESE
LUCCA
MOIO DELLA CIVITELLA
PADOVA
PONTINIA
Biassono
CORDENONS
BRESCIA
LODI
CONEGLIANO
SAN FELICE A CANCELLO
PORTO RECANATI
VALVERDE
DIANO D'ALBA
Muggio'
PREGANZIOL
SARONNO
GHEDI
CIVITAVECCHIA
VENEZIA
CALTAGIRONE
PINEROLO
ASSAGO
CALVISANO
ALTOPASCIO
Ferrara
ALTAVILLA MILICIA
BAZZANO
Modena
PISA
POGGIBONSI
ALPIGNANO
ARQUATA SCRIVIA
BERGAMO
MONFALCONE
Limbiate
LAURINO
ASCOLI PICENO
MATERA
BORGIA
LORETO APRUTINO
AQUINO
MIRANDOLA
VENARIA
SAN PIETRO IN CASALE
SAN GIOVANNI IN PERSICETO
SCORZE'
NOLI
BOISSANO
AFFI
PESCINA
CAGNANO VARANO
PONTOGLIO
ALSERIO
BARBONA
BUGGIANO
PERUGIA
MUGGIA
QUAREGNA
OLBIA
Seveso
DORSINO
COGOLETO
BARIANO
GIARRE
FIRENZE
CIVITANOVA MARCHE
COLOGNE
CECCANO
LA SPEZIA
BONNANARO
MONSUMMANO TERME
ARZACHENA
Reggio nell'Emilia
ALONTE
AIDONE
TEOLO
CERCOLA
POTENZA PICENA
LANGHIRANO
VERONA
CUSTONACI
AVETRANA
PORDENONE
VENTIMIGLIA
CASALBELTRAME
VERUCCHIO
MESTRINO
ARDESIO
CASTEL MAGGIORE
AGUGLIARO
CUNEO
CASTELL'ALFERO
ROSSANO VENETO
BOLZANO
STELLA
GROTTAGLIE
CREMA
ADELFIA
CALDERARA DI RENO
MONTE SAN VITO
Parma
PONTE SAN PIETRO
AIROLA
GERMAGNO
SANT'ELIA FIUMERAPIDO
ORCIANO DI PESARO
TORRE DEL GRECO
GAVORRANO
ALTILIA
PONTEDERA
BORGONE SUSA
BARCHI
RENDE
SALSOMAGGIORE TERME
MONTAGNANA
VILLACIDRO
VIGARANO MAINARDA
G LAMBRO
CASSINO
Barletta
BARBARANO VICENTINO
MOLVENA
Canosa di Puglia
CORIGLIANO CALABRO
RIETI
ALBINEA
BATTIPAGLIA
MODICA
CHIVASSO
BONO
MELITO DI NAPOLI
CASSANO MAGNAGO
CARMAGNOLA
CORDOVADO
FISCIANO
PONTELONGO
PORTO TORRES
SAN DANIELE DEL FRIULI
CORMONS
VOGOGNA
GRAVINA DI CATANIA
MONTESANO SULLA MARCELLANA
CIRIE'
CERRETO D'ESI
TEZZE SUL BRENTA
BRESSO
RESCALDINA
SALERNO
SALUZZO
AGRA
BASILIANO
Castorano
CHIAMPO
CASTIGLIONE OLONA
BELLANTE
SAN GIORGIO A LIRI
PERGINE VALSUGANA
Alessandria
PALMANOVA
ARI
BAGNOLO DEL SALENTO
IMPRUNETA
RUTIGLIANO
POMPEI
SCAFATI
CAMPARADA
CALDOGNO
Montegranaro
ISTRANA
FOSSO'
MALO
SANREMO
CINISI
CASERTA
COLOGNO MONZESE
BAGNOLO DI PO
FANO
MUGNANO DI NAPOLI
CANELLI
MISANO ADRIATICO
PORTICI
FABRIANO
LEONFORTE
LONATE POZZOLO
SAN DONATO MILANESE
GAVI
COMISO
PIOVE DI SACCO
ANZOLA DELL'EMILIA
CASTROVILLARI
CANTAGALLO
GIUSTENICE
TORNARECCIO
MEDICINA
RUVO DI PUGLIA
RUFINA
ALMENNO SAN BARTOLOMEO
BOLLATE
CAMPOSANO
ANDORA
BASTIGLIA
GALLARATE
CASTELLO D'AGOGNA
Mezzago
SINALUNGA
BUDRIO
BELLUNO
CASTEL SAN LORENZO
ANDREIS
FROSINONE
BAROLO
APPIGNANO
AZZANO DECIMO
COCCONATO
ARCENE
DECOLLATURA
MIANE
LAMEZIA TERME
SANTO STEFANO DI ROGLIANO
Monte Urano
LICATA
CASORATE PRIMO
DESENZANO DEL GARDA
MAPIRITO
QUARTO
GUSSAGO
SAN DONA' DI PIAVE
ERCOLANO
Giussano
ARAMENGO
MAGLIE
SASSOCORVARO
MISSAGLIA
SETTIMO MILANESE
CARAPELLE
CAMPAGNA LUPIA
AVOLA
ABBIATEGRASSO
CAVA DE' TIRRENI
PAGLIETA
CASTEL SAN GIORGIO
ACQUARICA DEL CAPO
MONTELABBATE
SELARGIUS
NETTUNO
ORSOGNA
NOTO
AMARO
AIRASCA
LA MADDALENA
TERNI
ALTISSIMO
CASTELFIDARDO
SAN VINCENZO
SOVERIA MANNELLI
AGRIGENTO
BROCCOSTELLA
MARANO DI NAPOLI
GUARDIAGRELE
ORIO LITTA
SANTA MARIA CAPUA VETERE
BESANO
GIOIA DEL COLLE
ACQUAVIVA PLATANI
CITTA' SANT'ANGELO
BONITO
CARPANETO PIACENTINO
DOMUSNOVAS
SANTA TERESA DI RIVA
BAGNASCO
SESTO SAN GIOVANNI
QUALIANO
CHIETI
AZZANELLO
MADDALONI
ZERO BRANCO
BASELICE
ALFIANELLO
rinitapoli
SAN SECONDO PARMENSE
SERINO
MAZARA DEL VALLO
VA
SCIACCA
BEE
MACERATA
ALAGNA
IRSINA
BACOLI
PASIAN DI PRATO
Carnate
SAN CANZIAN D'ISONZO
CASTELNUOVO DEL GARDA
Concorezzo
GIOVINAZZO
AREZZO
MONTALBANO JONICO
BLELLO
CATANZARO
BENNA
BIANZONE
Grottammare
LADISPOLI
Briosco
FRANCOFONTE
CHIOGGIA
SAN GIULIANO MILANESE
CABRAS
BOBBIO
VELLETRI
LENDINARA
MONTENERO DI BISACCIA
SASSUOLO
MORLUPO
LOCRI
MESSINA
SIDERNO
MEDA
CARNAGO
ALBERA LIGURE
MEZZOLOMBARDO
VALFENERA
OZIERI
ROVIGO
SESTU
Brugherio
COLORNO
GRAVINA IN PUGLIA
ROTONDA
ALFIANO NATTA
ASSEMINI
TEGLIO
TRIGGIANO
DALMINE
Spinazzola
TROFARELLO
FAGNANO OLONA
FORIO
ARIELLI
CARINI
CUSANO MILANINO
CREMONA
BINETTO
LONATO
CASTELLUCCIO INFERIORE
CALVANICO
CANNETO SULL'OGLIO
BRITTOLI
BRIONE
MONREALE
SAMARATE
GRAMMICHELE
BOLLENGO
VALLECROSIA
MONTESILVANO
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	Sostituzioni: 512
	% Sostituzioni: 5,38
	Totale: 500
	% Totale: 5,25
	Testo integrale: 
<SA>
GENDER_NONBINARY

<SA>
YEAR/MONTH

QUOTAGERANGE [Hidden]

_18_24 "18-24",
_25_34 "25-34",
_35_44 "35-44",
_45_54 "45-54",
_55_64 "55-64",
_65_74 "65-74"

<SA>
recode ITSTDREGION from ITMUNICIPALITY

<SA>
IT05EDU


SELEZIONE DEL CAMPIONE 
<SA>
S1 Qual è la sua attuale condizione lavorativa / contrattuale? 

1.	Libero professionista, consulente con partita IVA, titolare di azienda o titolare di esercizio commerciale  
2.	Sono dipendente con un contratto a tempo indeterminato 
3.	Sono dipendente con un contratto a tempo determinato (apprendistato, tirocinio, stage, etc.) CLOSE
4.	Senza lavoro o in cerca di prima occupazione CLOSE
5.	Studente CLOSE
6.	Pensionato/a CLOSE
7.	Casalinga CLOSE
8.	Altre condizioni lavorative, specificare _________ CLOSE



<SA>
S2 La società per la quale lavora o possiede in quale paese opera principalmente?

1.	In Italia
2.	In un paese Europeo CLOSE
3.	In un paese extra-europeo CLOSE




<SA - randomize>
S3 Quale dei seguenti descrive meglio il settore principale dell'organizzazione nel quale lavora?

1.	Beneficenza/Non profit CLOSE
2.	Istruzione CLOSE
3.	Finanza
4.	Vendita al dettaglio - Automobilistico e Trasporti
5.	Vendita al dettaglio - Tecnologia ed Elettronica
6.	Vendita al dettaglio - Moda, Gioielli e Beni Personali
7.	Vendita al dettaglio - Casa, ferramenta e costruzioni
8.	Vendita al dettaglio - Alimentari, Generi alimentari e Consumabili
9.	Vendita al dettaglio - Merce Generale e All'Ingrosso
10.	Vendita al dettaglio - Specialistico
11.	Vendita al dettaglio - Altro
12.	Servizi domestici
13.	Governo CLOSE
14.	Salute – Cura Personale
15.	Industriale - Manifatturiera
16.	Media
17.	Servizi Professionali
18.	Tecnologia
19.	Viaggi - Trasporti
20.	Altro <fixed> CLOSE

<MA>
S4 Attraverso quali dei seguenti canali la sua azienda vende attualmente prodotti o servizi?

1.	Negozio fisico / di persona 
2.	Sito web aziendale o negozio e-commerce (ad esempio Shopify, WooCommerce, ecc.)
3.	Marketplace online di terze parti (ad esempio Amazon, Etsy, eBay)
4.	Commercio tramite social network (ad esempio Instagram Shop, TikTok Shop)
5.	Altro

CLOSE IF S4 at least one code from 2 to 5 is NOT SELECTED

<SA >
S4b Quale delle seguenti opzioni descrive meglio il tuo attuale livello di ruolo nella tua organizzazione?
(Seleziona l'opzione che più corrisponde alla tua responsabilità primaria)

1.	Proprietario / Fondatore / Co-Fondatore
2.	Direzione (C-suite) / Livello dirigenziale (C-level)
3.	Responsabile di Dipartimento (ad esempio, Responsabile E-commerce)
4.	Vicepresidente / Direttore
5.	Manager / Quadro
6.	Collaboratore (ad esempio, Analista, Contabile, Rappresentante di Vendita, Supporto Clienti) CLOSE
7.	Tirocinante / Trainee / Staff Junior CLOSE
8.	Consulente (esterno) CLOSE
9.	Libero professionista CLOSE
10.	Altro CLOSE

<SA - randomize>
S5 In quale divisione lavori attualmente?

1.	E-commerce
2.	Pagamenti/checkout
3.	Strategia Digitale/ Trasformazione Digitale
4.	Marketing / Acquisizione Clienti
5.	Vendite / Sviluppo Commerciale
6.	IT / Tecnologia / Ingegneria
7.	Finanza / Contabilità CLOSE
8.	Operazioni / Catena di Approvvigionamento / Logistica CLOSE
9.	Risorse Umane / HR CLOSE
10.	Assistenza clienti / Successo del cliente CLOSE
11.	Legale / Conformità / Rischio CLOSE
12.	Gestione del prodotto / Strategia
13.	Acquisti CLOSE	
14.	Altro <fixed> CLOSE

<MA - randomize>
S6 In quali aree decisionali o di input strategico sei personalmente coinvolto all'interno della tua organizzazione?

1.	Selezione o gestione dei fornitori di pagamento (ad esempio, PSP, gateway, soluzioni di checkout)
2.	Prendere decisioni relative all'esperienza di pagamento o all'ottimizzazione dei pagamenti
3.	Selezione o gestione delle piattaforme di e-commerce o dell'infrastruttura del sito web
4.	Decisioni relative alle prestazioni del sito web, UX o ottimizzazione delle conversioni
5.	Selezione dello stack tecnologico (ad esempio, integrazioni, API, sistemi backend)
6.	Decisioni sull'infrastruttura IT o sull'architettura dei sistemi
7.	Strategia di marketing o decisioni di acquisizione clienti
8.	Prestazioni nel marketing digitale (ad esempio, media a pagamento, CRM, marketing per il ciclo di vita)
9.	Strategia operativa relativa al commercio digitale
10.	Trasformazione digitale o iniziative di strategia digitale
11.	Selezione del fornitore per strumenti commerciali, pagamenti o tecnologici
12.	Contabilità generale
13.	Rendicontazione finanziaria senza coinvolgimento in decisioni digitali o di pagamento 
14.	Assistenza clienti o operazioni di assistenza 
15.	Esecuzione delle vendite (nessun coinvolgimento strategico)
16.	Supporto amministrativo 
17.	Responsabilità tirocinante
18.	Nessun coinvolgimento nelle aree sopra <fixed - single> CLOSE

CLOSE IF S6 at least one code from 1 to 11 is NOT SELECTED

Technology Priorities
<Ranking – randomize – max 3 answers>
T1 PRIORITÀ AREE TECNOLOGICHE - Quali delle seguenti aree tecnologiche sono le priorità più alte per la sua azienda nei prossimi 12-24 mesi? 
Per favore, selezioni le tre aree più importanti e le metta in ordine.

1.	Pagamenti digitali e strumenti finanziari
2.	Cybersecurity e protezione dei dati
3.	Operazioni basate sul cloud
4.	Strumenti di dati e analisi/reportistica
5.	E-commerce e vendita omnicanale 
6.	Automazione delle attività aziendali di routine
7.	Commercio social e marketing digitale
8.	Commercio agentico




Market Readiness and Urgency
<OPENING TEXT>
Per commercio agentico intendiamo attività di acquisto in cui i sistemi di intelligenza artificiale (LLM conversazionali come ChatGPT/Gemini ecc. o agenti intelligenti di IA) influenzano o assistono nella scoperta dei prodotti, nel confronto, nelle raccomandazioni, nelle transazioni tra clienti e commercianti e nel supporto post-vendita.  

In questa sezione, vorremmo comprendere la sua percezione del commercio agentico e se questo sta già influenzando significativamente la sua attività


<SA>
M1 FAMILIARITY - Prima di oggi, quanto conosceva il concetto di commercio agentico (sistemi di IA che possono cercare prodotti, confrontare opzioni o effettuare acquisti per conto dei clienti)?

1.	Non lo conosco affatto
2.	Ho sentito il termine ma non sono sicuro di cosa significhi
3.	Un po' familiare
4.	Molto familiare e ben informato su cosa significhi


<SA>
M2 SIGNIFICATIVITÀ PERCEPITA - Pensa che il commercio agentico sia un cambiamento trasformativo o una tendenza temporanea?

1.	Un cambiamento trasformativo importante che cambierà significativamente il modo in cui i clienti acquistano
2.	Un'evoluzione significativa ma graduale
3.	Una tendenza di nicchia o ad uso limitato
4.	Per lo più hype / difficilmente avrà molta importanza
5.	Troppo presto per dirlo


<SA >
M3 APPROCCIO ATTUALE - Quale dei seguenti descrive meglio l'approccio attuale della sua organizzazione agli strumenti di IA che influenzano gli acquisti dei clienti?

1.	Non sto monitorando o gestendo attivamente questo problema
2.	Ricerca di casi d'uso
3.	Test/fase pilota dell'uso dell'IA 
4.	Integrazione nelle operazioni regolari
5.	Non rilevante / non saprei


<SA>
M4a IMPATTO FUTURO - Quando prevede che il commercio agentico possa avere un impatto sulla sua attività (ad esempio vendite, richieste, traffico sul sito, ecc.)?

1.	Il commercio agentico ha già un impatto significativo sulla mia attività
2.	Entro i successivi 3 mesi
3.	Entro i prossimi 3-6 mesi
4.	Entro i successivi 6-12 mesi
5.	Oltre i prossimi 12 mesi
6.	Non mi aspetto che il commercio agentico abbia un impatto significativo sulla mia attività
7.	Non lo so / è difficile stimarlo

<SA>
M4b EFFETTI DELL’IMPATTO - In generale, quale impatto netto prevede che il commercio agentico abbia sulla sua attività nei prossimi 12–24 mesi?

1.	Fortemente negativo
2.	Un po' negativo
3.	Neutro / misto
4.	In parte positivo
5.	Fortemente positiva
6.	Non ne sono sicuro


<IF M4b=4 OR 5>
<Ranking – randomize – max 3 answers>
M4b_like IMPATTO POSITIVO - Quali sono le principali ragioni per cui si aspetta un impatto positivo? Per favore, selezioni le tre opzioni più importanti e le metta in ordine

1.	Aumento delle vendite
2.	Accesso a nuovi clienti
3.	Aumento del traffico del sito
4.	Aumento dei clienti abituali
5.	Capacità di vendere in nuovi mercati
6.	Diminuzione dei carrelli abbandonati
7.	Minore dipendenza dai canali pubblicitari a pagamento
8.	Esperienze di acquisto più personalizzate per i clienti 
9.	Proteggere la quota di mercato esistente
10.	Altro (per favore specificare) <open-fixed>

<IF M4b=1 OR 2>
<Ranking - randomize>
M4b_dislike IMPATTO NEGATIVO - Quali sono le principali ragioni per cui si aspetta un impatto negativo? Per favore, selezioni le tre opzioni più importanti e le metta in ordine.

1.	Perdita di quota di mercato a favore di concorrenti più grandi
2.	Aumento della concorrenza sui prezzi o pressione sui margini
3.	Riduzione delle relazioni dirette con i clienti
4.	Maggiore dipendenza da piattaforme esterne
5.	Maggiore complessità o costo operativo
6.	Vincoli normativi
7.	Altro (per favore specificare) <open-fixed>


<SA>
M4c FIDUCIA DEI CONSUMATORI - Quando prevede che il comportamento dei consumatori cambierà nel fidarsi degli agenti AI affinché effettuino acquisti per loro conto?

1.	Nei prossimi 3-6 mesi
2.	Entro la fine del 2026
3.	Durante il 2027
4.	Non ne ho idea
5.	Non faranno mai il cambiamento

<SA>
M4d PIANO STRATEGICO - Come pensa di integrare il commercio agentico o il commercio basato su AI nel percorso d’acquisto dei suoi clienti?

1.	Collaborare con LLM per diventare individuabili su piattaforme come ChatGPT/Gemini
2.	Fornire un agente basato su AI sul nostro sito web/app
3.	Collaborare con piattaforme LLM (ad esempio ChatGPT/Gemini) per essere individuabili e fornire anche un agente basato sull'AI sul nostro sito web/app.
4.	Non saprei dire
5.	Non ho intenzione di sfruttare il commercio tramite agenti o basato su AI


<Ranking – randomize –max 3 answers>
M5 STEP ESSENZIALI CUSTOMER JOURNEY - Dal punto di vista commerciale, quale parte del percorso d'acquisto dei clienti è fondamentale per ottenere successo nel commercio agentico? Per favore, selezioni le tre opzioni più importanti e le metta in ordine.

1.	Scoperta o ricerca di prodotti
2.	Confronto tra prezzi o opzioni
3.	Raccomandazioni personalizzate per i clienti
4.	L'IA completa o effettua ordini per conto del cliente
5.	Assistente al pagamento o al pagamento
6.	Aggiornamenti per il controllo consegna o ordine
7.	Supporto post-acquisto (consegna, resi, ecc.)
8.	Servizio clienti
9.	Nessuna delle precedenti <single -fixed>
10.	Non ne sono sicuro <single -fixed>


<SA per row – randomize items>
M6 IMPATTI ATTESI SULLA MARKET SHARE - Quanto è d'accordo o in disaccordo con le seguenti affermazioni?

ROW

1.	Le aziende che non adottano il commercio agentico rischiano di perdere clienti o vendite a favore dei concorrenti.
2.	I commercianti più grandi con più risorse da destinare a investire nell'IA probabilmente otterranno una quota maggiore delle vendite online nei casi in cui l'IA o gli agenti prendono decisioni d'acquisto.
3.	Gli strumenti di IA potrebbero aiutare le piccole imprese a competere più efficacemente con i grandi rivenditori.
COL

1.	Sono fortemente in disaccordo 
2.	Non sono d'accordo 
3.	Neutrale 
4.	Concordo 
5.	Concordo pienamente


<MA - randomize>
M7 SEGNALI DI TREND DURATURO - Quale dei seguenti segnali le farebbe pensare che il commercio agentico è destinato a restare?

1.	Aumento chiaro e misurabile delle vendite o del traffico
2.	Adozione da parte di grandi rivenditori/marchi
3.	I clienti che lo richiedono direttamente o si aspettano
4.	Integrazione nei principali sistemi di pagamento 
5.	Evidenze solide di affidabilità in termini di sicurezza/frode
6.	Case study da aziende simili alla mia
7.	Emergere di standard o regolamentazioni industriali
8.	Gli strumenti di IA diventano predefiniti nelle piattaforme di ricerca o di shopping
9.	Altro (per favore specificare) <open-fixed>
10.	Nessuna <single -fixed>

Readiness and capability
In questa sezione, vorremmo capire quanto la sua organizzazione sia preparata a utilizzare l'IA negli acquisti dei clienti e quali sfide pratiche o vincoli di risorse potrebbero frenarla.

<MA - randomize>
R1 BARRIERE OPERATIVE - Quali dei seguenti temi la preoccupano di più quando pensa al commercio agentico?

1.	 Rischi di frode
2.	Autorizzazione al pagamento o transazioni fallite
3.	Responsabilità relativa a controversie e chargeback
4.	Gestione dei resi e rimborsi
5.	Pressione sui margini / competizione sui prezzi
6.	Esperienza del cliente o rappresentazione del marchio
7.	Conformità o rischio normativo
8.	Integrazione con i sistemi esistenti
9.	Merchant of record residuo
10.	Rischi per la sicurezza dei dati
11.	Elevati costi di implementazione o requisiti di risorse
12.	Altro (per favore specificare) <open-fixed>
13.	Nessuna di queste cose mi riguarda <single -fixed>

<MA - randomize>
R2 ATTUALE APPROCCIO DI RICERCA - La sua organizzazione attualmente come gestisce i lavori legati al commercio agentico o alle interazioni con i clienti basate sull'IA?

1.	Abbiamo aggiornato le competenze del personale esistente
2.	Abbiamo assunto nuovi dipendenti con competenze in IA o nel commercio digitale
3.	Ci affidiamo ad agenzie esterne, consulenti o fornitori
4.	Utilizziamo strumenti forniti dalla piattaforma con un organico interno minimo
5.	Abbiamo reso meno prioritari altri flussi di lavoro per dedicare il personale esistente al commercio agentico
6.	Non stiamo ancora attivamente gestendo questa cosa <single -fixed>

<SA>
R2EXTRA TRACCIAMENTO AGENTI AI La tua organizzazione è attualmente in grado di identificare e tracciare separatamente le visite o le transazioni che provengono da agenti AI (ad esempio, ChatGPT, Perplexity, Google Gemini) rispetto ai clienti umani?

1.	Sì, lo tracciamo nelle nostre analisi
2.	Abbiamo visibilità parziale
3.	No, ma ci stiamo lavorando
4.	No, e non abbiamo piani per farlo
5.	Non sono sicuro

<MA – randomize – ask IF R2EXTRA =1 OR 2>
R2EXTRA2 TRACCIAMENTO PIATTAFORME AI Quali delle seguenti piattaforme o agenti IA hai osservato generare traffico o transazioni sul tuo negozio digitale?

1.	ChatGPT / OpenAI
2.	Google Gemini
3.	Perplexity
4.	Amazon Rufus
5.	Microsoft Copilot
6.	Apple Intelligence
7.	Altro assistente AI (specificare) <open-fixed>

<MA - randomize>
R2a BARRIERE ALL’INVESTIMENTO - Quali dei seguenti fattori sono le barriere più importanti per l'investimento della sua organizzazione nel commercio assistito dall'IA o in agenti per la crescita aziendale?

1.	Mancanza di tempo per esplorare o implementare soluzioni
2.	Mancanza di conoscenze o competenze tecniche 
3.	Costo di implementazione
4.	Incertezza sul ritorno sull'investimento (ROI)
5.	Problemi di sicurezza o privacy dei dati
6.	Difficoltà nell'integrazione con sistemi o piattaforme esistenti
7.	Preoccupazioni normative o di conformità
8.	Bassa rilevanza per la nostra azienda o per i clienti
9.	Resistenza al cambiamento all'interno dell'organizzazione
10.	Nessun, ci sentiamo pronti <single -fixed>

<MA - randomize>
R2c AZIONI FUTURE - Nei prossimi 12–24 mesi, quali azioni intende intraprendere per rafforzare la preparazione della sua organizzazione al commercio agentico?

1.	Fare formazione/ potenziare le competenze del personale esistente
2.	Assumere nuovo personale con competenze rilevanti
3.	Aumentare l’utilizzo di agenzie esterne o consulenti
4.	Investire in strumenti o piattaforme che riducano la necessità di competenze interne
5.	Costruire un team interno
6.	Collaborare con la nostra piattaforma di pagamento o commercio
7.	Altro (per favore specificare) <open-fixed>
8.	Attualmente nessun piano specifico <single -fixed>
9.	Non ne sono sicuro <single -fixed>

<SA>
R3 SUPPORTO ESTERNO - Per arrivare alla dimensione che la sua organizzazione vuole raggiungere con l'adozione del commercio agentico, fino a che punto avrà bisogno di supporto esterno?

1.	Per niente
2.	Poco
3.	Abbastanza
4.	Molto
5.	Moltissimo
6.	Non ne sono sicuro



Trust, Control, and Infrastructure
In questa sezione, vorremmo esplorare quanta fiducia ha nel modo in cui il commercio agentico interagisce con i suoi clienti e quali preoccupazioni potrebbe avere su come i sistemi di IA rappresentano la sua azienda.


<SA per row – randomize rows>
F1 FIDUCIA NELL’IA - Pensando al commercio agentico in generale, quanto pensa che possa ottenere risultati nelle seguenti aree?

	Per niente	Poco	Sufficientemente	Abbastanza	Molto
Capacità di fornire informazioni accurate e aggiornate su prodotti o prezzi					
Capacità di elaborare le transazioni in modo corretto e affidabile					
Capacità di garantire la privacy dei dati e la sicurezza delle informazioni dei clienti					
Capacità di fornire raccomandazioni senza pregiudizi verso brand, venditori o prodotti/servizi specifici					
Capacità di rappresentare il suo brand in modo accurato ed equo					
Capacità di offrire esperienze rapide e senza intoppi ai clienti 					
Capacità di lavorare in modo automatizzato, coordinato e senza intoppi insieme agli altri sistemi interni di back-end					

<MA – randomize>
F2 FATTORI DI SCELTA - Quali dei seguenti sono i fattori più importanti nella scelta di una piattaforma di commercio agentico?

1.	Gestione accurata dei dati
2.	Elaborazione dei pagamenti affidabile
3.	Solido supporto clienti e gestione delle controversie
4.	Protezione contro frodi o abusi impropri
5.	Capacità avanzate di IA (es., analisi predittiva, personalizzazione)
6.	Facilità di integrazione
7.	Brand reputation del fornitore di commercio agentico
8.	Capacità di automatizzare flussi di lavoro complessi e back-end con affidabilità e scalabilità

<SA>
F3 BRAND ACCURACY - Quanto si fida delle piattaforme o degli assistenti IA per rappresentare accuratamente il vostro brand e i vostri prodotti ai clienti?

1.	Mi fido completamente
2.	Per lo più mi fido
3.	Mi fido abbastanza
4.	Mi fido molto poco
5.	Non mi fido per niente 
6.	Non ne sono sicuro

<MA – randomize>
F4 PREOCCUPAZIONI SULL’IA - Quali preoccupazioni ha, se ce ne sono, su come i sistemi di IA potrebbero presentare o raccomandare la sua azienda?

1.	Informazioni sul prodotto inaccurate o obsolete 
2.	Raccomandazione errata in risposta a ciò che il cliente cerca
3.	Riassunti troppo semplificati o fuorvianti
4.	Errori di prezzo o promozione
5.	Perdita del tono o del messaggio del brand
6.	Essere considerato inferiore a concorrenti più grandi in modo ingiusto
7.	Mancanza di trasparenza nel modo in cui vengono formulate le raccomandazioni
8.	Privacy dei dati o uso improprio
9.	Altro (per favore specificare) <open-fixed>
10.	Nessuna preoccupazione importante <single -fixed>

<SA>
F5 RUOLO DEL FORNITORE DI PAGAMENTI - Quale ruolo si aspetta che il suo/i suoi fornitore/i di pagamenti o soluzioni di commercio (per esempio PayPal, Nexi, Satispay, Scalapay, Klarna, Revolut, Google Pay Apple Pay) svolga con la crescente diffusione del commercio agentico?

1.	Un ruolo di primo piano (guidarci attivamente con strumenti, standard e best practice)
2.	Un ruolo di supporto (fornire infrastrutture affidabili e funzionalità opzionali)
3.	Un ruolo limitato (principalmente l'elaborazione dei pagamenti)
4.	Nessun ruolo specifico oltre ai servizi attuali
5.	Non ne sono sicuro
<SA>
F5a INFRASTRUTTURA DI CHECKOUT - La sua infrastruttura attuale di pagamento/ checkout può supportare gli acquisti avviati da agenti esterni (ad esempio, pagamenti tokenizzati, flussi conformi alla SCA, metodi bancari istantanei)?

1.	Sì, già da oggi
2.	Sì, con una piccola integrazione
3.	No, servirebbe un grande lavoro di ammodernamento del sistema
4.	Non ne sono sicuro

Strategic Positioning and Partnership Preferences
In questa sezione, vorremmo scoprire come la sua organizzazione si sta posizionando mentre il commercio basato sull’IA cresce

<SA>
P1 PRONTEZZA DELL’AZIENDA - Rispetto ad aziende simili nel suo settore, come descriverebbe i progressi della sua organizzazione nel commercio agentico?
1.	Siamo i migliori del settore
2.	Siamo meglio della maggior parte, ma c’è ancora spazio per crescere   
3.	Siamo alla pari della maggior parte delle organizzazioni  
4.	Siamo indietro, ma in fase di recupero  
5.	Non so da dove cominciare/ non ho nessuna strategia al momento

<SA>
P2 APPROCCIO AL COMMERCIO AGENTICO - Quale affermazione descrive meglio il suo attuale approccio al commercio basato sull’IA o guidato da agenti?
1.	Ovunque e veloci prima di tutto ("Sentiamo di dover essere presenti su quante più piattaforme di IA/ commercio possibile, anche se ciò significa condividere più dati o muoversi più in fretta"
2.	Ampio ma controllato ("Vogliamo essere presenti su molte piattaforme, ma solo se riusciamo a mantenere un forte controllo sui nostri dati e sul nostro brand")
3.	Selettivo e cauto ("Preferiamo concentrarci su una/ poche piattaforme fidate e muoverci con cautela, anche se la crescita è più lenta")
4.	Aspetta e vedi che succede ("Stiamo osservando gli sviluppi, ma non stiamo ancora dando priorità al commercio basato sull’IA")
5.	Non ne sono sicuro

PROFILAZIONE <CHIEDERE A TUTTI>
<SA>
SD1 Quanti dipendenti a tempo pieno, compreso lei, ha l’azienda dove lavora? Si prega di non contare i dipendenti delle società madre, holding e controllate, né il personale part-time e stagionale. 

1.	1
2.	2-9
3.	10-49
4.	50-249
5.	250-999
6.	1000 o più

<SA>
SD2 Qual è stato il ricavo approssimativo dell’azienda dove lavora nel 2025?

1.	Meno di 20.000 € 
2.	20.000€ - 99.999€
3.	100.000€ - 249.999€
4.	250.000€ - 399.999€
5.	400.000€ - 999.999€
6.	1.000.000€ - 2.999.999€
7.	3.000.000€ - 9.999.999€
8.	10.000.000€ - 19.999.999€
9.	20.000.000€ - 49.999.999€ 
10.	50.000.000€ - 99.999.999€ 
11.	100.000.000€ - 199.999.999€
12.	200.000.000€ o più


Grazie per la sua partecipazione a questo studio. Apprezziamo davvero la sua opinione e grazie ancora per il suo supporto!
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