
 
1D  ocumento 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’Autorità per le garanzie nelle comunicazioni con delibera n. 256/10/CSP,  pubblicata su GU n. 301 del 

27/12/2010) 
 
 
1.TITOLO DEL SONDAGGIO 
 
 
 
 
 
 
 
2. SOGGETTO CHE HA REALIZZATO IL SONDAGGIO  
 
 
 
 
 
 
 
3. SOGGETTO COMMITTENTE  
 
 
 
 
 
 
 
4. SOGGETTO ACQUIRENTE  
 
 
 
 
 
 
 
5. DATA O PERIODO IN CUI È STATO REALIZZATO IL SONDAGGIO  
 
 
 
 
 

1 Tutti i campi sono obbligatori. 
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 (pubblicato sul quotidiano/periodico  cartaceo e/o elettronico, diffuso sull’emittente radiofonica, televisiva o sul 
sito web)  

. MEZZO/MEZZI DI COMUNICAZIONE DI MASSA SUL/SUI QUALE/QUALI È PUBBLICATO O DIFFUSO 
IL SONDAGGIO

 
 
 
 
 
 
 
7. DATA DI PUBBLICAZIONE O DIFFUSIONE 
 
 
 
 
 
 
 
8. TEMI/FENOMENI OGGETTO DEL SONDAGGIO (economia, società, attualità, costume, marketing, salute, etica, 
ambiente etc.) 
 
 
 
 
 
 
 
9. POPOLAZIONE DI RIFERIMENTO 
 
 
 
 
 
 
 
10. ESTENSIONE TERRITORIALE DEL SONDAGGIO3 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

2 Fatti salvi i casi di esclusione di cui all’articolo 2 comma 3 del Regolamento. 
3 Nel definire l’estensione territoriale del sondaggio è possibile scegliere tra due opzioni, la prima con l’elenco dei comuni oggetto 
della rilevazione, la seconda con il numero dei comuni suddiviso per area geografica. 

 

 

 

 

 



10.1.COMUNI DI RILEVAZIONE 4

 
 

Opzione a). Elenco dei Comuni 
 
 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

4 Inserire, nella casella di testo, l’elenco dei comuni in formato tabella. 

 



Opzione b). Numero di comuni5

 
  

Comuni Nord Ovest Nord Est Centro Sud e Isole Totale 
fino a 5mila abitanti           
più di 5mila abitanti           

fino a 10mila abitanti           
tra 10mila e 100mila abitanti           
più di 100mila abitanti           
Totale           

 
11. METODO DI CAMPIONAMENTO (inclusa l’indicazione se trattasi di campionamento probabilistico o non probabilistico, 
del panel e l’eventuale ponderazione) 
 
 
 
 
 
 
 
12. RAPPRESENTATIVITÀ DEL CAMPIONE INCLUSA L’INDICAZIONE DEL MARGINE DI ERRORE 
 
 
 
 
 
 
 
13. METODO DI RACCOLTA DELLE INFORMAZIONI 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

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 

 

 

 

 



14. CONSISTENZA NUMERICA DEL CAMPIONE DI INTERVISTATI, NUMERO DEI NON RISPONDENTI E 
DELLE SOSTITUZIONI EFFETTUATE; 
 
Non reperibili                      cifra ……………..  % …………… 
Rifiuti                      cifra ……………..  % …………… 
Sostituzioni                     cifra ..……………          % .................. 
Totale interviste effettuate    cifra ……………..          % …………… 
 
 
15. TESTO INTEGRALE DI TUTTE LE DOMANDE 6 
(Testo delle domande e percentuale delle persone che hanno risposto a ciascuna domanda) 
 
 

6 Inserire, nella casella di testo, l’elenco di tutte le domande. 
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	11 METODO DI CAMPIONAMENTO: Campionamento per area geografica e per macrosettore di attività economica dei Dealer. 
	Sostituzioni: 
	% Sostituzioni: 
	Totale: 400
	% Totale: 
	Testo integrale: Dom S0. Qual è la sua qualifica professionale/il suo ruolo all’interno del punto vendita?1. Titolare/amministratore/socio2. Responsabile del negozio3. Si occupa dell’area finanziamenti(Totale rispondenti=100%)Dom S1. Qual è l’attività commerciale, prevalente, del suo punto vendita?1. Autoveicoli       2. Moto      3. Elettrodomestici/Elettronica (compresa telefonia)   4. Personal computer, hardware, software, materiale informatico  5. Arredo/Articoli per la casa     6. Ciclomotori      7. Salute (servizi e altre tipologie)    8. Sport (servizi e altre tipologie)    9. Tempo libero (servizi e altre tipologie)   10. Altro, specificare(Totale rispondenti=100%)Dom S2. Potrebbe indicarmi in quale delle seguenti classi si può collocare il fatturato del suo punto vendita per l’anno 2016?1. Fino a 250.000€2. Da 250.000€ a 500.000€3. Da 500.000€ a 2.500.000€4. Da 2.500.000€ a 5 milioni di €5. Da 5 milioni di € a 25 milioni di €6. Da 25 milioni di € a 50 milioni di €7. Oltre 50 milioni di €8. Rifiuta(Totale rispondenti=100%)Dom C1. In generale, in questa prima parte dell’anno, rispetto allo stesso periodo dell’anno precedente, il totale delle Vostre VENDITE è aumentato, diminuito o rimasto stazionario?1. Aumentato2. Stazionario3. Diminuito4. Non risponde(Totale rispondenti=100%)Dom C2. Attualmente, le Vostre GIACENZE di Magazzino, le Vostre SCORTE di magazzino sono superiori, uguali o inferiori rispetto allo scorso anno?1. Superiori 2. Uguali 3. Inferiori 4. Non risponde(Totale rispondenti=100%)Dom C3. I prezzi a Voi praticati dai Vostri fornitori sono aumentati, diminuiti o rimasti stazionari rispetto ai listini dello scorso anno?1. Aumentati 2. Stazionari 3. Diminuiti 4. Non risponde(Totale rispondenti=100%)Dom C4. In base alla sua percezione, la presenza di concorrenti nel suo mercato, rispetto allo scorso anno è: 1. Aumentata 2. Rimasta invariata 3. Diminuita 4. Non risponde(Totale rispondenti=100%)Dom C7. Ci sono attualmente fattori che ostacolano la crescita della vostra attività?1. Sì 2. No 3. Non risponde (Totale rispondenti 100%)Dom C8. E quali fattori ostacolano la crescita dell’attività della Vostra impresa?1. Insufficienza di domanda (momento sfavorevole, globalizzazione, ecc)2. Complessità adempimenti burocratici3. Eccessiva pressione fiscale4. Concorrenza sleale 5. Scarsità di personale qualificato        6. Insufficienza di spazi/macchinari        7. Difficoltà di reperimento di risorse finanziarie      8. Altri motivi        9. Non risponde        (Totale rispondenti 67%)Dom C12bis. Come prevede che sarà, nel complesso, la congiuntura economica del suo settore nella seconda parte dell’anno? 1. In ripresa 2. Uguale all’anno in corso3. In contrazione (Totale rispondenti 100%)Dom C13. Nel prossimo anno, prevedete di effettuare un volume di ordinativi ai Vostri fornitori superiore, inferiore o uguale a quello attuale?1. Superiore (In aumento) 2. Uguale (Stazionario) 3. Inferiore (In diminuzione) 4. Non risponde (Totale rispondenti 100%)Dom C14. Nel prossimo anno prevedete un aumento, una diminuzione oppure una stabilità dei Vostri prezzi di vendita, rispetto all’anno in corso?1. Aumento            2. Stabilità 3. Diminuzione 4. Non risponde (Totale rispondenti 100%)Dom C15. Rispetto alla situazione attuale, nel prossimo anno,  prevedete un aumento, una diminuzione o una stazionarietà del totale delle Vostre VENDITE?1. Aumento         2. Stazionarietà 3. Diminuzione 4. Non risponde (Totale rispondenti 100%)Dom D1. Presso il Suo punto vendita, sempre facendo riferimento alla prima parte dell’anno in corso, qual è la % degli acquisti che è effettuata facendo ricorso al finanziamento?In particolare, fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore inferiore a 5.000 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? Fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore tra 5.000 e 10.000 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? Infine, fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore superiore a 10.000 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? A. ________ % degli acquisti finanziati sul totale delle vendite B. ________ % per acquisti di valore inferiore a 5.000 € (se presenti) C. ________ % per acquisti di valore compreso tra 5.000 e 10.000 € (se presenti) D. ________ % per acquisti di valore superiore a 10.000 € (se presenti) (Totale rispondenti 20%)Dom D2. Presso il Suo punto vendita, ssempre facendo riferimento alla prima parte dell’anno in corso, qual è la % degli acquisti che è effettuata facendo ricorso al finanziamento?In particolare, fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore inferiore a 1.000 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? Fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore tra 1.000 e 2.500 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? Infine, fatto cento gli acquisti di beni/servizi con valore superiore a 2.500 €, quanta parte è effettuata facendo ricorso al pagamento rateale? A. ________ % degli acquisti finanziati sul totale delle vendite B. ________ % per acquisti di valore inferiore a 1.000 € (se presenti) C. ________ % per acquisti di valore compreso tra 1.000 e 2.500 € (se presenti) D. ________ % per acquisti di valore superiore a 2.500 € (se presenti) (Totale rispondenti 80%)Dom D2_1. Secondo la Sua esperienza, le promozioni incoraggiano i suoi clienti ad effettuare l’acquisto?1. Molto2. Abbastanza3. Poco4. Per niente(Totale rispondenti 60%)Dom D2_2. E quali sono secondo Lei le promozioni più efficaci? E poi?1. Sconto secco sul prezzo2. Acquisto abbinato3. Acquisto a tasso zero4. Acquisto con prima rata a 6 mesi5. Acquisto con rimborso6. Acquisto su Internet e ritiro in negozio7. Altro (specificare)8. Nessuna in particolare(Totale rispondenti 44%)Dom D2_3. E fatto 100 gli acquisti di prodotti presso il Suo punto vendita, quanta parte di queste vendite sono state realizzate grazie alla presenza delle promozioni? ________ % degli acquisti in promozione sul totale delle vendite(Totale rispondenti 60%)Dom D3. Quali sono, a suo parere, gli elementi che influenzano di più i suoi clienti nella decisione di sottoscrivere un finanziamento?1. Condizioni economiche del cliente2. Prezzo, in contanti, del bene/servizio finanziato3. Promozioni in corso4. Servizi assicurativi accessori5. Positiva passata esperienza con la società finanziaria/banca6. Informazioni chiare/esaustive circa l’iter ed il funzionamento del finanziamento7. Notorietà della società finanziaria/banca8. Ampia e diversificata offerta di prodotti e servizi accessori9. Compri oggi, paghi tra un certo numero di mesi10. Altro (specificare)(Totale rispondenti 100%)Dom D4. In generale, quanto si ritiene soddisfatto/a del servizio di credito al consumo offerto dalle società finanziarie con cui ha delle convenzioni attive? Nel rispondermi utilizzi un voto da 1 a 10, dove 1 significa  “completamente insoddisfatto” e 10 “completamente soddisfatto”: utilizzi i voti intermedi per graduare il suo giudizio.(Totale rispondenti 100%)Dom CONS. In base alla sua esperienza, consiglierebbe ai suoi colleghi di utilizzare il servizio di finanziamento? 1. Certamente sì2. Probabilmente sì3. Probabilmente no4. Certamente no(Totale rispondenti 100%)Dom D5. Secondo la sua esperienza, la presenza del servizio di credito al consumo presso il suo punto vendita quali VANTAGGI determina?1. Offrire un servizio al cliente2. Consentire al cliente di acquistare diluendo i pagamenti3. Altro (specificare)4. Nessuno/non indica(Totale rispondenti 100%)Dom D6. E, invece, secondo lei, quali sono gli SVANTAGGI?1. Ha una procedura troppo complessa e burocratica2. È necessario dedicare molto tempo e dover mettere a disposizione una persona apposta per eseguire la pratica3. Altro (specificare)4. Nessuno/non indica(Totale rispondenti 100%)Dom D8. Quali sono le modalità più efficaci, ovvero quali sono gli aspetti su cui fa leva, nel proporre ai suoi clienti, il credito al consumo?___________________________________ registrare verbatim(Totale rispondenti 100%)Dom F3. Fatto 100 il totale delle volte in cui i Suoi clienti ricorrono al finanziamento, con che frequenza questo avviene su richiesta dello stesso cliente e quanto su Sua iniziativa?(Inserire percentuale, fatto 100% il totale) A. Richiesta dello stesso cliente  _____ % B. Sua iniziativa                           _____ % TOTALE                                         =100 % (Totale rispondenti 100%)Dom F4. Secondo lei, fatto 100 il numero di clienti che hanno usufruito del finanziamento per l’acquisto del bene, cosa avrebbero fatto se non fosse stato disponibile il servizio di credito al consumo presso il suo punto vendita? 1. Rinunciato all’acquisto2. Rimandato l’acquisto 3. Effettuato comunque l’acquisto(Totale rispondenti 100%)Dom F6. Nell’acquisto di beni/servizi da lei commercializzati, secondo lei, quali sono i fattori principali che incidono sulla decisione di sottoscrivere il finanziamento da parte del cliente? 1. TAN (tasso annuale nominale): interessi applicati all’importo richiesto2. TAEG (tasso annuo effettivo globale): costo totale dell’operazione che include interessi e oneri accessori applicati 3. Importo delle singole rate di rimborso4. Importo totale e durata del finanziamento5. Imposte e tasse collegate al contratto di finanziamento6. Flessibilità, ossia poter modificare il piano di ammortamento7. Servizi assicurati collegati8. Possibilità di personalizzare il piano di rateizzazione9. Altro (specificare)(Totale rispondenti 100%)Dom T1. A suo parere, in generale, quali sono i prodotti che trainano il comparto? E poi?1. Telefonia 2. Grandi elettrodomestici del freddo (frigoriferi, congelatori, ecc)3. Grandi elettrodomestici del lavaggio (lavatrici, lavastoviglie, asciugatrici, ecc)4. Grandi elettrodomestici della cottura (piani cottura, forni a incasso, ecc)5. Piccoli elettrodomestici (condizionatori, macchine da caffè, frullatori, mixer, ecc)6. Televisori7. Fotografia8. Pc/Tablet9. Cura casa (ferro da stiro, aspirapolvere, ecc)10. Cura persona (per es. prodotti per rasatura, epilazione, capelli, igiene orale)11. Preparazione cibo (per es. robot cucina, impastatrici, macchine per il pane, ecc)12. Fitness13. Wearable/ tecnologia indossabile(Totale rispondenti 30%)Dom T2. E per quali tipologie di prodotto i suoi clienti ricorrono maggiormente al credito al consumo? 1. Telefonia 2. Grandi elettrodomestici del freddo (frigoriferi, congelatori, ecc)3. Grandi elettrodomestici del lavaggio (lavatrici, lavastoviglie, asciugatrici, ecc)4. Grandi elettrodomestici della cottura (piani cottura, forni a incasso, ecc)5. Piccoli elettrodomestici (condizionatori, macchine da caffè, frullatori, mixer, ecc)6. Televisori7. Fotografia8. Pc/Tablet9. Cura casa (ferro da stiro, aspirapolvere, ecc)10. Cura persona (per es. prodotti per rasatura, epilazione, capelli, igiene orale)11. Preparazione cibo (per es. robot cucina, impastatrici, macchine per il pane, ecc)12. Fitness13. Wearable/tecnologia indossabile(Totale rispondenti 30%)Dom T3. Parlando della concorrenza dei retailer online, secondo lei quanto incide in “mancate vendite” sul suo giro d’affari? (valore percentuale)_____ % di mancate vendite(Totale rispondenti 30%)Dom T4. In particolare su quali prodotti ha visto la concorrenza maggiore dei retailer online? E poi? Ed infine?1. Telefonia 2. Grandi elettrodomestici del freddo (frigoriferi, congelatori, ecc)3. Grandi elettrodomestici del lavaggio (lavatrici, lavastoviglie, asciugatrici, ecc)4. Grandi elettrodomestici della cottura (piani cottura, forni a incasso, ecc)5. Piccoli elettrodomestici (condizionatori, macchine da caffè, frullatori, mixer, ecc)6. Televisori7. Fotografia8. Pc/Tablet9. Cura casa (ferro da stiro, aspirapolvere, ecc)10. Cura persona (per es. prodotti per rasatura, epilazione, capelli, igiene orale)11. Preparazione cibo (per es. robot cucina, impastatrici, macchine per il pane, ecc)12. Fitness13. Wearable/tecnologia indossabile(Totale rispondenti 30%)Dom T5. Secondo la sua esperienza, pensando al comportamento d’acquisto dei suoi clienti, in percentuale, quante persone entrano in negozio solo per informarsi sui prodotti/ per toccarli con mano ma poi effettuano l’acquisto on line?_____ % di clienti che entrano in negozio ma poi acquistano on line(Totale rispondenti 30%)Dom T6. E invece, secondo il suo parere, perché i clienti continuano a comprare sul punto vendita fisico?1. Hanno il prodotto subito a disposizione2. La difficoltà di ricevere il prodotto acquistato online quando non si è in casa3. Hanno bisogno di toccare con mano il prodotto4. Per affidarsi alla professionalità e all’esperienza del venditore5. Vogliono sfruttare le promozioni 6. Non si fidano degli acquisti online7. Vogliono confrontare diversi prodotti prima di effettuare l’acquisto8. Per i costi di spedizione(Totale rispondenti 30%)Dom T7. Il suo punto vendita ha un sito internet?1. Sì 2. No (Totale rispondenti 30%)Dom T8. Tramite il vostro sito è possibile effettuare acquisti on line?1. Sì, ma solo con ritiro del prodotto in negozio (servizio di pick and pay)2. Sì, ma solo con spedizione del prodotto a domicilio3. Sì, scegliendo tra spedizione del prodotto a domicilio o ritiro del prodotto in negozio  4. No (Totale rispondenti 18%)Dom T9. Fatto 100 la clientela che si presenta nel suo punto vendita, qual è la percentuale di clienti già informati sulle principali caratteristiche del prodotto che intendono acquistare?_____ % di clienti già informati(Totale rispondenti 30%)Dom T10. E dove pensa che abbiano raccolto informazioni? E poi? Ed infine?1. Internet (sito produttore, sito negozio, forum)2. Volantino3. Amici4. Presso altro negozio5. Pubblicità(Totale rispondenti 30%)Dom T11. Secondo lei, quali caratteristiche prende maggiormente in considerazione il cliente nell’acquisto di un prodotto? E poi? E infine?1. Qualità complessiva del prodotto2. Il brand3. L’Innovazione tecnologica4. Design/Estetica5. Esclusività6. Il risparmio energetico/classe energetica di consumo7. Altro (Totale rispondenti 30%)Dom W1. La ricerca del “benessere” determina nuovi valori e comportamenti d’acquisto per un sempre più numeroso target di consumatori. Qual è oggi, secondo lei, la parola chiave che maggiormente caratterizza e delinea un nuovo stile di vita e che crea per le aziende nuove aree di business?1. Benessere2. Bellezza3. Equilibrio psico-fisico4. Relax5. Autogratificazione, piacere per sé(Totale rispondenti 21%)Dom W2. Aumentano gli italiani che “investono” una parte consistente del proprio reddito e del proprio tempo nella cura del corpo e nella ricerca di relax e di svago. La domanda appare oggi in grande espansione e lascia intravedere ulteriore crescita. Lei ha già riscontrato/sta riscontrando effetti positivi sul giro d’affari della sua attività?1. Sì2. No(Totale rispondenti 21%)Dom W3. Che tipo di effetti positivi ha riscontrato/sta riscontrando?1. Aumento del portafoglio clienti2. Richieste di servizi/prestazioni a costi più elevati3. Richieste di servizi/prestazioni a più alta specializzazione4. Richieste di servizi/prestazioni personalizzate/ad hoc(Totale rispondenti 11%)Dom W4. La sua struttura ha un sito internet dedicato e/o utilizza social network (Facebook, Twitter, YouTube, Linkedin, Pinterest, Instagram, …)?1. Sì, abbiamo un sito internet2. Si, utilizziamo canali social 3. No (Totale rispondenti 21%)Dom W5. In che modo utilizzate il vostro sito internet e/o i vostri canali social?1. È un sito/pagina vetrina, serve solo a far conoscere la struttura (chi siamo, cosa facciamo, dove trovarci)2. Pubblicizziamo le nostre attività (open day, fiere/eventi, corsi di aggiornamento/perfezionamento, video tutorial, news..)3. Offriamo la possibilità di acquisto di pacchetti promozionali4. Offriamo la possibilità di acquisto di prodotti5. Offriamo la possibilità di prenotare on line i nostri servizi6. Interagiamo con gli utenti in tempo reale (utilizzo di chat o forum) (Totale rispondenti 18%)Dom W6. Sebbene il concetto di benessere psico-fisico assuma rappresentazioni diverse a seconda di età, estrazione socioculturale, capacità di spesa e tempo libero, risulta evidente la tendenza ad investire di più su sé stessi. A suo giudizio, per i suoi clienti, quanto è importante la ricerca di un nuovo equilibrio tra corpo e mente?1. Molto importante2. Abbastanza importante3. Poco importante4. Per niente importante(Totale rispondenti 21%)Dom W7. In base alla sua esperienza, i suoi clienti quanto tempo dedicano in una settimana a trattamenti estetici, al wellness o al fitness? 1. Meno di due ore a settimana 2. Fra le due e le quattro ore3. Fra le quattro e le sei ore 4. Oltre le sei ore(Totale rispondenti 21%)Dom W8. Potrebbe indicare quanto spendono, mediamente, in una settimana i suoi clienti per queste attività? € ______________(Totale rispondenti 21%)Dom W9. Per quali motivi i suoi clienti hanno scelto di affidarsi proprio ai servizi/prodotti offerti dalla sua struttura? 1. Ampia gamma dell'offerta 2. Comodo da raggiungere3. Novità in città4. Sono stati consigliati da parenti/amici5. Per l'assistenza e la personalizzazione del servizio 6. Per la gentilezza e disponibilità del personale7. Per la pulizia e igiene della struttura8. Altro (specificare)(Totale rispondenti 21%)Dom W10. In particolare, pensando al comportamento di scelta dei suoi clienti, le chiedo di esprimere l’importanza assegnata ai seguenti aspetti, secondo queste modalità: molto importante, abbastanza importante, poco importante, per niente importanteQuanto è importante, per i suoi clienti… Ruotare item1. La localizzazione e il contesto ambientale  2. La tipologia di servizi/cure offerte 3. La struttura: accogliente, confortevole, pulita e tranquilla4. Il personale: professionalità, preparazione e ruolo informativo/divulgativo riguardo i servizi/prodotti offerti  5. Il personale: accoglienza, cortesia, disponibilità ed efficienza 6. Il prezzo 7. La flessibilità negli orari 8. L’organizzazione di attività extra-cure 9. La presenza di materiale informativo 10. Una certa notorietà del centro/struttura 11. La possibilità di usufruire di convenzioni 12. L’utilizzo e la vendita di prodotti creati direttamente dal centro/struttura13. L’utilizzo di nuove tecnologie (Totale rispondenti 21%)Dom W11. Quali sono, a suo parere, i trend che stanno maggiormente delineando le linee di innovazione nel settore del benessere?1. Discipline slow, legate all’equilibrio tra corpo e mente (es. pilates, yoga, meditazione…) 2. Bioginnastica3. Riflessologia plantare4. Terapie shiatsu5. Aromaterapia6. Altre discipline olistiche (centri ayurvedici, sorgenti termali, fattorie organiche,…)7. Prodotti food green/biologici (es.cibo, bevande, integratori alimentari/vitaminici…)8. Prodotti non food green/biologici (es. prodotti cosmetici, trattamenti, abbigliamento…)9. Day spa10. Personale esperto dedicato al cliente11. Macchinari a tecnologia avanzata12. Design/allestimento degli spazi per vissuti di esperienza polisensoriale (Arredamento, colori, profumi, musica, quadri,…)  (Totale rispondenti 21%)Dom W12. Infine, qual è il servizio/prodotto più innovativo/particolare che offre ai suoi clienti o che le hanno mai chiesto?___________________________________ registrare verbatim(Totale rispondenti 21%)FIX1. Registrare sesso1. Uomo2. Donna(Totale rispondenti 100%)FIX2. Mi può dire la sua età?(Totale rispondenti 100%)
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