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Il Mercato dei Consumi in Italia: Analisi 2026-2028

Il mercato dei consumi italiano nel biennio 2027-2028 si presenta profondamente diverso da quello
pre-pandemia. Tre forze strutturali ridefiniscono le categorie di prodotto vincenti: la transizione digitale, la
crescente attenzione alla sostenibilita e la diffusione dell'intelligenza artificiale nei prodotti di consumo. Questo
volume analizza 12 settori merceologici con dati previsionali aggiornati, identifica i prodotti con la crescita piu

sostenuta e fornisce strumenti pratici per cogliere le opportunita di business.

€ 58B +14% 2027-28

Settori analizzati E-commerce IT 2027 (stima) Crescita media e-commerce Orizzonte temporale

Il contesto macroeconomico

L'ltalia del 2027 si trova in una fase di transizione economica: la crescita del PIL e moderata (+1,2-1,8% annuo
previsto), linflazione si e stabilizzata attorno al 25%, il mercato del lavoro vede una forte domanda di
competenze digitali e Al. Il potere d'acquisto delle famiglie italiane mostra una polarizzazione crescente: fascia

alta con spesa in crescita, fascia media sotto pressione.

Crescita PIL Italia +0,9% +1,4% +1,7% Moderatamente positivo
Inflazione (CPI) +31% +2,5% +2,2% Normalizzazione in corso
Tasso disoccupazione 6,8% 6,2% 5,9% Positivo per consumi
E-commerce/totale retail 17% 21% 25% Accelerazione digitale
Penetrazione smartphone 94% 96% 97% Mobile-first commerce
Spesa media e-comm famiglie EUR1.850/anno  EUR 2.200/anno EUR 2.600/anno Forte crescita

I 5 mega-trend che guidano i consumi 2027-2028

Mega-trend Settori piu impattati m Come sfruttarlo

Al nei prodotti di consumo Tech, salute, casa, beauty Molto alta Premium pricing su Al-embedded

Sostenibilita come requisito Tutti i settori Alta Certificazioni verificabili come differenziatore

Salute e prevenzione Health, food, sport, beauty Molto alta Dati e personalizzazione come premium

Economia dell'esperienza Food, sport, formazione Alta Bundle prodotto + community + contenuto

Premium o low-cost — evitare fascia media

Polarizzazione dei consumi Tutti i settori Alta
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Fonti e Metodo di Analisi

| dati presentati in questo volume sono frutto di una aggregazione sistematica di fonti multiple: dati di vendita
e-commerce italiani (Ccsoleggio Associati, Netcommm), dati Google Trends, ricerche di settore Statista/GfK, dati
Amazon IT bestseller per categoria, e analisi delle tendenze internazionali (US, UK, DE) come proxy anticipatore
per il mercato italiano.

Alta — campione

Netcomm/Casaleggio Vendite e-commerce IT Consuntivo 2024-2026

ampio

Volume di ricer r Media — prox Il . .

Google Trends IT olume di ricerca pe edia — proxy della Real-time + storico
keyword domanda

Vendite su principale . . . .

Amazon IT bestseller . Alta — dati reali Consuntivo mensile
piattaforma

GfK/Nielsen Italia Dati retail fisico + digitale Molto alta Consuntivo annuale
Statista industry reports Analisi e previsioni settoriali Media-Alta Previsionale 2027-28
Social media trend analysis Interesse emergente Media Leading indicator
Expert interviews Opinione operatori settore Qualitativa Prospettica

Il ranking dei prodotti piu ricercati in Italia: top keyword 2026

Analisi delle keyword piu cercate su Google IT per categorie di prodotto, elaborata su dati Google Trends e
Keyword Planner 2025-2026.

Keyword categoria Volume mensile IT CPC medio Trend YoY Competizione SEO

integratori sportivi 280.000 EUR 0,85 +28% Alta
robot aspirapolvere 220.000 EUR 1,20 + 31% Alta
cibo cane premium 190.000 EUR 0,65 + 38% Media
corsi online marketing 165.000 EUR 1,80 +52% Alta
skincare routine 145.000 EUR 0,75 + 44% Media-Alta
e-bike elettrica 130.000 EUR 1,50 + 48% Alta
pannelli solari casa 120.000 EUR 2,10 +88% Alta
smartwatch 115.000 EUR 0,95 + 34% Alta
snack cane naturali 95.000 EUR 0,55 + 42% Media
corsi Al 88.000 EUR 2,50 +142% Media
test salute casa 82.000 EUR 1,30 +67% Media
padel attrezzatura 78.000 EUR 0,90 +55% Media-Bassa

Fonte: Google Keyword Planner + Google Trends IT. Dati aggregati 2025-2026. CPC indicativi.

Nota metodologica importante
Le previsioni 2027-2028 hanno un margine di errore stimato +/-15% per i tassi di crescita. L'Al generativa,
linstabilita geopolitica e le variazioni normative EU possono alterare significativamente i trend. Usare questo

volume come strumento di orientamento strategico, non come fonte di certezze assolute.
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Tecnologia & Elettronica di Consumo

L'elettronica di consumo rimane il settore trainante delle-commerce italiano. | wearable, i prodotti smart home
e gli accessori per laptop/smartphone guidano la crescita, mentre il mercato degli smartphone rallenta per
saturazione. 1 2027-2028 vedra l'esplosione dei dispositivi Al-embedded.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Smartwatch [ wearable Al + 34% +28% EUR 180-350 Al health monitoring integrato
Cuffie wireless (ANC) +22% +18% EUR 80-280 Mercato maturo ma in crescita
Smart home hub + 41% + 35% EUR 50-180 Ecosistemi chiusi dominano
Tablet Android/iPad +12% +10% EUR 200-650 Sostituzione notebook parziale
Accessori laptop +28% +24% EUR 20-120 WFH ancora driver chiave
Webcam HD/4K +19% +15% EUR 60-200 Standard per remote worker
Proiettori portatili + 48% + 38% EUR 150-600 Home cinema compact boom
Robot aspirapolvere +31% +25% EUR 250-800 Al mapping incluso
Trend dominante Opportunita principale

Al-embedded diventa standard nei dispositivi Bundle accessori + dispositivo principale.

premium. Prodotti senza Al vedranno pressione sui Personalizzazione e packaging premium.

prezzi.
Rischio chiave

Saturazione fascia media. Solo premium e low-cost avranno margini sostenibili.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Salute, Benessere & Integratori

Il settore salute e benessere e tra i piu dinamici del periodo 2027-2028. La pandemia ha strutturalmente
aumentato la sensibilita degli italiani alla prevenzione. Integratori personalizzati, test genetici e monitoraggio
continuo della salute sono le categorie con la crescita piu sostenuta.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Integratori personalizzati + 58% + 45% EUR 40-120/mese DNA-based supplementation
Dispositivi monitoraggio salute +42% + 38% EUR 80-500 Glucosio, pressione, 02
Probiotici premium +35% +30% EUR 25-80 Microbioma trend dominante
Prodotti per il sonno + 44% +36% EUR 20-150 Sleep economy in esplosione
Protezioni solari SPF50+ +28% +22% EUR 15-50 Awareness UV crescente
Collagene marino + 51% +40% EUR 30-90 Beauty-from-within trend
Vitamine D3+K2 +33% +26% EUR 15-45 Post-pandemia ancora alto
Test salute domicilio +67% +52% EUR 30-200 Autodiagnosi preventiva
Trend dominante Opportunita principale
Personalizzazione basata su dati biometrici e genetici. Subscription model per integratori. Bundling test +
Il consumatore vuole prove scientifiche. prodotto personalizzato.
Rischio chiave

Regolamentazione EFSA sempre piu stringente sui claim salutistici.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Casa, Arredamento & Home Living

Il mercato casa beneficia ancora del post-pandemia WFH trend. La spesa media per arredamento home office,
illuminazione LED smart e tessili premium e cresciuta stabilmente. Il 2027 introduce la sfida della sostenibilita
come criterio d'acquisto mainstream.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

llluminazione LED smart + 45% + 38% EUR 30-200 Integrazione smart home
Sedute ergonomiche +28% +20% EUR 150-800 WFH consolidato
Deumidificatori/purificatori aria +52% + 40% EUR 80-400 Qualita aria indoor
Tessili premium (lino, bamboo) + 34% +28% EUR 30-200 Sostenibilita + comfort
Organizzatori/Storage +29% +24% EUR 15-100 Minimalism trend
Frigoriferi smart +22% +18% EUR 600-2.000 Al food management
Docce cromoterapia LED +38% +32% EUR 100-500 Wellness in casa
Materassi ibridi + 31% + 25% EUR 400-1.500 Sleep quality crescente
Trend dominante Opportunita principale

Smart home integration diventa requisito. Sostenibilita Bundle prodotti complementari. Contenuti educativi
da nicchia a mainstream. come driver di acquisto.
Rischio chiave

Pressione competitor low-cost asiatici in fascia entry. Solo premium mantiene margini.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%




I PRODOTTI PIU ACQUISTATI 2027-2028 Marco Consiglio - marcocreazioni.it

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Moda, Abbigliamento & Accessori

La moda italiana affronta una trasformazione strutturale: il secondhand luxury cresce del 40%+ annuo, il fast
fashion perde terreno per sostenibilitg, e il resale digitale si afferma come canale principale per le generazioni Z
e Millennial. I 2027-2028 e I'era del fashion circolare.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Sneakers premium/luxury +38% +30% EUR 150-600 Resale value elevato
Borse secondhand verificate +52% + 44% EUR 200-3.000 Autenticazione Al
Abbigliamento outdoor/trail +42% + 35% EUR 80-400 Nature lifestyle trend
Gioielli lab-grown + 61% +50% EUR 100-2.000 Sostenibilita fine jewellery
Abbigliamento athleisure +29% +22% EUR 40-200 lbrido sport/casual
Occhiali da vista fashion + 24% +20% EUR 80-400 Direct-to-consumer
Orologi entry luxury +33% +26% EUR 300-2.000 Investment mindset
Capsule wardrobe essentials +18% +15% EUR 50-300 Anti-fast fashion
Trend dominante Opportunita principale

Circolarita e secondhand come valori, non Autenticazione e certificazione come premium
compromessi. La Gen Z non si scusa per comprare service. Resale marketplace verticali.

usato.
Rischio chiave

Greenwashing sotto attacco. Solo brand con credenziali verificabili resteranno rilevanti.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Alimentare, Bio & Specialty Food

L'alimentare specialty e uno dei pochi settori con crescita a doppia cifra sia offline che online. Italiani sempre
piu attenti a provenienza, ingredienti e impatto ambientale. Il food delivery premium e la meal prep guidano le
vendite DTC nel 2027-2028.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Prodotti plant-based premium + 44% +36% EUR 5-25/prodotto Qualita vs first gen
Coffee specialty/single origin +38% +30% EUR 15-60/250g Cafe culture in casa
Olio EVO certificato DOP +28% +22% EUR 15-40/1 Tracciabilita digitale
Kit pasti pronti premium +52% +42% EUR 8-20/pasto Meal prep + salute
Cioccolato artigianale +31% +25% EUR 8-30/tavoletta Bean-to-bar trend
Fermentati (kefir, kimchi) +58% + 48% EUR 5-20 Microbioma awareness
Farine alternative +33% +26% EUR 4-12/kg Glutine-free e low-carb
Vino naturale/biodinamico +29% +23% EUR 12-50/bottiglia Younger generation
Trend dominante Opportunita principale

Tracciabilita blockchain come selling point. Il Abbonamenti box specialty. Collaborazioni con
consumatore vuole sapere tutto della filiera. produttori artigianali italiani.

Rischio chiave

Greenwashing normativa EU sempre piu severa. Claim non verificabili saranno sanzionati.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Sport, Outdoor & Fithess

Lo sport e diventato lifestyle pervasivo. Il boom del running, del ciclismo e delle attivita outdoor post-pandemia
non e rientrato: si e consolidato come comportamento strutturale. Il 2027-2028 vedra la convergenza tra tech
wearable e sport performance.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Scarpe running performance +32% +26% EUR 120-350 Carbon plate standard
Bici elettrica (e-bike) + 48% +40% EUR 1.200-5.000 Urban mobility shift
Attrezzatura home gym +35% +28% EUR 200-2.000 Post-palestre tendenza
Abbigliamento trail running +42% + 34% EUR 80-350 Trail boom Italia
Padel attrezzatura +55% + 38% EUR 80-400 Sport N.1 Italia 2025-27
Garmin/Polar sport watch +28% +22% EUR 250-700 Multiday adventures
Yoga/pilates equipment + 31% +24% EUR 30-200 Mental wellness driver
Integratori sport (creatina) +38% +30% EUR 20-60 Evidence-based sport
Trend dominante Opportunita principale

Dati biometrici in tempo reale diventano standard Community building attorno allo sport. Contenuti
anche per utenti non professionisti. educativi + prodotto.
Rischio chiave

Stagionalita marcata per outdoor. Gestione inventario critica.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Bambini, Giocattoli & Giochi Educativi

Il mercato giocattoli si biforca: fascia entry soffre la concorrenza asiatica, premium e educativo crescono. |
genitori italiani nel 2027-2028 spendono di piu per meno giocattoli ma di qualita superiore. STEM e gaming

educativo sono i driver piu forti.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Kit robotica educativa +62% +52% EUR 60-250 STEM da 6 anniin su
Libri illustrati premium +28% +22% EUR15-40 Screen-time backlash
Costruzioni premium (Lego) +24% +18% EUR 30-200 Adulti+bambini trend
Giochi da tavolo family +38% +30% EUR 25-80 Board game revival
Tablet educativo bambini +31% +24% EUR 80-250 App learning integrate
Puzzle premium 500-2000pz + 41% +32% EUR 20-60 Mindfulness tool
Bambole/action figure premium +15% +12% EUR 20-100 Qualita vs quantita
Telescopi bambini +45% +36% EUR 40-200 Astronomia STEM trend
Trend dominante Opportunita principale

Screen time regolamentato dai genitori spinge verso Bundle scuola-casa. Abbonamento libri educativi. Kit
prodotti fisici educativi di qualita. STEM con contenuti digitali.
Rischio chiave

Sicurezza prodotti bambini: normativa CE sempre piu stringente.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Bellezza, Skincare & Cosmesi

La cosmesi italiana e europea vive un momento d'oro. Il skincare science-backed, i prodotti clean beauty e i
rituali di cura maschile sono i trend piu forti del 2027-2028. Il canale DTC (direct-to-consumer) supera per la
prima volta la GDO per la cosmesi premium.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Sieri vitamina C/retinolo +52% + 42% EUR 25-100 Ingredienti attivi trend
Skincare maschile + 64% +52% EUR 20-80 Mercato in esplosione
Profumi niche/artisan + 44% + 36% EUR 80-400 Discovery culture
Creme solari anti-age SPF50 +38% +30% EUR 20-70 Prevention skincare
Strumenti facial (jade roller) +29% +22% EUR 20-150 Ritual skincare
Cosmetici clean/vegan + 41% + 33% EUR 15-60 Gen Z mainstream
Shampoo solidi/barra +35% +28% EUR 8-20 Sustainability packaging
Maschere viso premium + 31% +24% EUR 10-50 Self-care ritual
Trend dominante Opportunita principale

Science-backed + clean formulas = la combinazione Educazione ingredienti come contenuto. Skincare
vincente. Ingredienti certificati. routine builder con prodotti complementari.
Rischio chiave

Greenwashing claim EU in arrivo. Solo brand con INCI trasparente sopravviveranno.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Animali Domestici & Pet Care

Il mercato pet e uno dei piu resilienti anche in periodi di contrazione. Gli italiani trattano i pet come memobri
della famiglia e la spesa media per animale cresce ogni anno. Premium food, healthcare e tech pet sono i
segmenti con la maggiore accelerazione nel 2027-2028.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Cibo premium grain-free +38% +30% EUR 30-80/mese Umanizzazione pet
GPS tracker per animali +52% + 44% EUR 40-150 Safety + peace of mind
Telecamere interactive pet + 45% + 36% EUR 80-250 Trattini a distanza
Assicurazione sanitaria pet + 61% +50% EUR 20-60/mese Veterinario costi
Snack funzionali (CBD, probio) + 48% +38% EUR 15-45 Health supplement pet
Abbigliamento/accessori premium +28% +22% EUR 20-100 Fashion pet trend
Lettiere auto-pulenti + 41% + 33% EUR 100-400 Smart home pet tech
Integratori articolazioni + 35% +28% EUR 20-60 Senior pet care
Trend dominante Opportunita principale
Umanizzazione totale. Il pet non e un animale ma un Subscription food personalizzato. Telemedicina
membro della famiglia con bisogni specifici. veterinaria come add-on.
Rischio chiave

Costo materie prime premium in aumento. Margini compressi in fascia entry.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Libri, E-learning & Formazione

Il mercato formativo italiano sta vivendo una trasformazione profonda. | corsi online, i libri tecnici e
professionali e i contenuti di aggiornamento costante crescono strutturalmente. La formazione Al e il segmento
con la crescita piu rapida mai registrata.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Corsi Al/ML online +142% + 95% EUR 50-500/corso Domanda inesauribile
Libri professionali IT/tech +52% + 38% EUR 30-80 PDF e fisico coesistono
Abbonamenti formazione (Udemy) + 44% +35% EUR 15-50/mese B2C e B2B
Certificazioni online (PMI, AWS) +58% + 45% EUR 200-600 ROI misurabile
Libri business/management +28% +22% EUR 15-35 Sempre rilevanti
Corsi lingue premium +32% +26% EUR 100-500 Al-assisted learning
Podcast premium/community +38% +30% EUR 5-20/mese Audio education
Coaching/mentoring online +67% +52% EUR 100-500/h 1:1 personalizzato
Trend dominante Opportunita principale

Apprendimento continuo diventa obbligatorio per la Bundle corso + community + coaching. Certificazioni
rilevanza professionale. Al come trainer. con valore di mercato riconosciuto.
Rischio chiave

Proliferazione corsi di bassa qualita. Il mercato selezionerd sulla base dei risultati misurabili.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Automotive, Mobilita & Accessori

Il settore automotive e in piena transizione elettrica. Gli accessori per EV, la ricarica domestica e i prodotti per la
cura del veicolo sono in forte crescita. Il 2027-2028 vedra I'adozione mainstream dei veicoli elettrici tra 25-35k
EUR.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Wallbox ricarica domestica +78% +60% EUR 300-1.200 EV adoption driver
Accessori auto premium + 32% + 26% EUR 30-300 Dashcam, organizer, care
Monopattini elettrici +28% +20% EUR 400-1.500 Urban last mile
E-bike cargo +52% + 42% EUR 2.000-5.000 Logistica urbana + famiglia
GPS navigator premium +18% +14% EUR 150-400 Semi-autonomy driver
Coprisedili premium +22% +18% EUR 80-250 Personalizzazione auto
Prodotti detailing auto +35% +28% EUR 20-200 Car care enthusiast
Caricatori wireless auto + 41% +32% EUR 20-80 Smartphone integration
Trend dominante Opportunita principale

EV come mainstream entro 2028. Ogni acquisto Bundle EV + wallbox + installazione. Content marketing
automotive sard influenzato dalla transizione elettrica. tecnico per early adopter.
Rischio chiave

Infrastruttura ricarica pubblica ancora lacunosa frena adozione in zone periferiche.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Sostenibilita, Zero Waste & Green Living

I segmento green living e passato da nicchia etica a mercato mainstream trainato da normativa EU, giovani
consumatori e pressione sociale. Il 2027-2028 e I'anno in cui la sostenibilita diventa requisito di acquisto e non
piu optional.

L'analisi che segue si concentra sui prodotti con il maggiore potenziale di crescita nel biennio 2027-2028,
basandosi su dati di vendita aggregati, tendenze di ricerca e segnali di mercato internazionali. Per ogni
prodotto viene indicata la crescita percentuale stimata anno su anno, il prezzo medio di mercato e le note
operative piu rilevanti per chi vuole entrare o scalare in questa categoria.

Crescita Crescita .

Pannelli solari residenziali + 88% +65% EUR 5.000-15.000 Conto energia driver
Borracce/contenitori riutilizzabili + 42% +32% EUR 20-80 Plastica ban EU
Prodotti pulizia concentrati +55% + 44% EUR 10-30 Packaging reduction
Compostiere domestiche +61% + 48% EUR 40-200 Rifiuti organici norma
Cosmetici senza packaging + 48% + 38% EUR 8-30 Shampoo barre, saponi
Tessili riciclati premium +38% +30% EUR 40-200 Recycled polyester
Depuratori acqua domestici + 44% + 35% EUR 150-800 No plastica + qualita
Energia rinnovabile (add-on) +72% +58% EUR 200-2.000 Battery storage casa
Trend dominante Opportunita principale

La sostenibilita non e piu scelta etica ma requisito Certificazioni verificabili come differenziatore.
normativo e sociale in rapida estensione. Packaging innovativo come marketing.
Rischio chiave

Greenwashing sempre piu sanzionato. Solo chi ha dati reali regge la pressione normativa.

Profilo consumatore e canali di acquisto

Segmento target Canale preferito Ticket medio Frequenza acquisto

Early adopter premium 28-42 anni DTC + Amazon premium EUR 80-300 Mensile
Mainstream consapevole 32-50 anni Amazon + retailer EUR 30-100 Ogni 2-3 mesi
Price-sensitive Tutte le fasce Marketplace low-cost EUR 10-40 Trimestrale

Strategie di pricing e posizionamento

Prezzo basato sul valore percepito,

. . Prodotti differenziati con storia forte 60-80%
non sui costi

Premium value-based

Prezzo basso iniziale per acquisire
quota

Penetrazione mercato Mercati nuovi o altamente competitivi 15-30%
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- Piu pr tti complementari rezz Alto valor r cliente + AOV
Bundle pricing prodotti co p.e N a prezzo o vatlore per ciente 40-60%
combinato crescente
I . Abbonamento mensile con sconto vs .
Subscription/ricorrente Prodotti a consumo regolare 45-65%

acquisto singolo

Analisi della concorrenza e barriere d'ingresso

Entrare in questo settore richiede di analizzare attentamente chi e gia presente e con quali vantaggi
competitivi. Le barriere dingresso variano significativamente tra fascia premium (dove contano brand,
certificazioni e relazioni) e fascia mid-low (dove conta principalmente il prezzo e la logistica). La strategia piu
efficace per una PMI italiana e attaccare la nicchia premium con differenziatori verificabili: certificazioni, storia
del prodotto, trasparenza della filiera e community di appassionati. Evitare il confronto diretto con i player
dominanti nel volume — e una guerra persa in partenza.

Tipo player Vantaggio principale Punto debole Come differenziarsi

Amazon private label Prezzo + logistica Zero brand e storia Heritage + certificazioni + community
Brand legacy grande Distribuzione + awareness Burocrazia + lentezza Agilita + niche + personalizzazione
Competitor DTC consolidato SEO + emaiil list Difficile da replicare veloce Angolo diverso + segmento micro

- i +
Marketplace low-cost Prezzo imbattibile Qualita bassa + nessuna

) . Premium + story + garanzi
(Temu) fiducia emiv story + garanzie

Previsione di mercato per il settore: 2026-2028

m Volume mercato IT (stima) | Crescita YoY Driver principale Rischio principale

2025

(consuntivo) Base 100 — Post-pandemia consolidato Inflazione costi
2026 o . I
(consuntivo) Base 112 +12% Al-enhanced products Competizione asiatica
2027 0 - . . . -
(previsione) Base 128 +14% Sostenibilita + personalizzazione Recessione possibile
2028 . _— .

Base 146 +14% Al mainstream + subscription Regolamentazione EU

(previsione)

Indicatori da monitorare per intercettare il trend in anticipo

Indicatore “ Frequenza controllo Segnale di accelerazione

Volumi ricerca keyword

settore Google Trends Settimanale Volume +20% in 4 settimane consecutive
Bestseller Amazon categoria Amazon Best Seller list Mensile Nuovi prodotti nella top 10
Engagement contenutl TikTok/Instagram Settimanale View rate > 5% su contenuti settore
settore hashtag

Finanziamenti startup settore  Crunchbase/LinkedIn Mensile Round Series A in aumento
Normativa EU in arrivo EUR-Lex + news settore Trimestrale Proposta regolamento EU in draft

KPI di settore: benchmark per valutare la propria performance

“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Conversion rate e-commerce 1,8-2,5% <1% Eccellente > 3,5%
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“ Benchmark settoriale Sotto la media Sopra la media

Tasso reso Variabile 3-25% Troppo alto se > 30% ottimo < 5% (escl. fashion)
CAC medio EUR 25-80 Insostenibile > EUR 100 Ottimo < EUR 20
LTV/CAC ratio 3:1 minimo < 2.1 attenzione Eccellente > 5:1
Email open rate 20-28% Preoccupante < 15% Eccellente > 35%

Repeat purchase rate (90gg) 20-35% Scarso < 15% ottimo > 45%
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Mega-Trend che Attraversano Tutti i Settori

Alcune tendenze emergono in modo trasversale attraverso quasi tutti i settori analizzati. Comprenderle

permette di costruire strategie di business piu resilienti e anticipare i cambiamenti strutturali del mercato
italiano.

1. La polarizzazione dei consumi: premium o low-cost

Il mercato italiano mostra una biforcazione strutturale: i prodotti premium (che offrono qualita, esperienza,
sostenibilita o personalizzazione verificabili) crescono con forza. | prodotti mid-market perdono quota. | prodotti
ultra-low-cost (principalmente dalla Cina tramite Temu, Shein, AliExpress) conquistano la fascia
price-sensitive. Il mercato di mezzo si restringe ogni anno.

Premium (top 20% prezzo) Crescita 15-25% annuo Elevati e in crescita Qualita + storia + certificazioni
Mid-market (40-60% prezzo) Contrazione -5-10% Compressi Ristrutturazione verso premium o low
Low-cost / Value Crescita 10-20% annuo Bassi ma su volumi alti Efficienza e volume
Ultra-low (Temu/Shein) Crescita esplosiva +40%+ Minimi Non competibile da brand IT

2. La sostenibilita come nuovo standard

La sostenibilita non e piu un differenziatore: sta diventando un requisito minimo. La normativa EU (Green Deal,

Greenwashing Directive, Eco-design Regulation) stringer i requisiti per tutti i prodotti. Chi non e pronto sara
escluso dal mercato.

3. Al come valore aggiunto nei prodotti fisici

L'Al embedded nei prodotti fisici (dispositivi cosmetici personalizzati, food raccomandati su misura) sta
diventando un driver di premium pricing. Nei prossimi 2 anni ogni categoria consumer avra prodotti
Al-enhanced. Chi arriva per primo con Al verificabile costruira una posizione competitiva duratura.

4. Subscription economy: il ricorrente batte il transazionale

m Modello subscription Valore medio/mese Ch‘;:';;:te Opportunita

Salute/integratori Box mensile personalizzata EUR 40-90 8-12% Alto — fidelizzazione
Alimentare Meall kit/specialty food EUR 50-120 12-18% Medio — abitudine
Pet food Abbonamento premium EUR 30-80 6-10% Alto — affezione pet
Formazione Piattaforma corsi EUR 15-50 15-25% Medio — ROI misurabile
Bellezza Box skincare discovery EUR 25-60 10-15% Alto — scoperta
Sport Coaching + contenuto EUR 20-80 8-14% Medio — motivazione

5. La rivoluzione dell'acquisto mobile: il 68% degli ordini da smartphone
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Nel 2027 il 68% degli ordini e-commerce italiani viene effettuato da smartphone. Questo numero ha
implicazioni profonde per chi progetta I'esperienza di acquisto: un sito non ottimizzato per mobile equivale a un
negozio fisico con la porta bloccata. Le metriche da ottimizzare per mobile sono diverse da quelle desktop.

Desktop Mobile benchmark Gap da colmare Azione prioritaria
benchmark

Conversion rate 2,5-3,5% 1,2-2,0% Mobile converte meno Checkout 1-click + Apple Pay
Tasso abbandono 65-70% 80-88% Mobile Obpondono di Form semplificato + guest checkout
carrello piu

Tempo caricamento 3s target 2 tqrngtEngb”e Mobile piu sensibile Image compression + CDN
Session duration 4-6 minuti 2-3 minuti Mobile piu breve Navigation e ricerca veloci
AOV EUR 75-120 EUR 55-90 Mobile ordina meno Bundle mobili + cross-sell UX

Mobile-first checklist per e-commerce 2027

» Core Web Vitals Google: LCP < 2,5s, FID < 100ms, CLS < 0,1 — obbligatorio per SEO
 Apple Pay e Google Pay attivi: riducono checkout da 3 minuti a 15 secondi

« Form di acquisto con massimo 5 campi — ogni campo aggiuntivo riduce conversione del 12%
« Immagini prodotto ottimizzate per mobile: WebP < 200KB, zoomable con swipe

« Click target minimi 44x44px — dita umane non sono cursori laser

- Sticky CTA (Aggiungi al carrello) sempre visibile durante lo scroll prodotto
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Canali, Piattaforme e Strategie per il 2027-2028

Il canale e-commerce italiano raggiungera EUR 58 miliardi nel 2027, con una penetrazione del 21% sul totale
retail. La competizione tra piattaforme si intensifica: Amazon mantiene la leadership, ma Temu/Shein erodono
la fascia bassa mentre i DTC brand costruiscono relazioni dirette nella fascia premium.

Piattaforma Mark::’szgare T Trend 2027-28 Categorie forti Strategia raccomandata

Stabile —

Amazon IT 43% leggermente Tech, casaq, sport, libri Ottimizzazione SEO + ADV
in calo

Zalando 12% (moda) crescita Moda, beauty, sport Brand store + contenuti
eBay IT 8% declino lento Secondhand, ricambi, usato Solo per secondhand/niche
Temu / SHEIN 7% esplosione Low-cost, fast fashion Non competibile per PMIIT
Farfetch/Yoox 5% (luxury) Stabile Luxury, designer Posizionamento premium rigoroso
DTC (sito proprio) 15% C;iTiCC;LG Tutti — premium focus Email + community + contenuto
Social commerce 5% forte crescita Beauty, food, lifestyle TikTok Shop + Instagram
Marketpl . . . . n -
vec:ticeall? ace 5% crescita Nicchie specifiche Competenza verticale + community

Il DTC (Direct-to-Consumer): la strategia piu sostenibile

| brand che costruiscono un canale DTC solido nel 2027-2028 si posizionano meglio per il lungo termine:
margini superiori del 30-45% rispetto ai marketplace, proprieta dei dati cliente, capacita di costruire
community e relazioni durature.

Traffico organico SEO + content marketing Alta Posizioni keyword + organic traffic
Email marketing Klaviyo, Mailchimp + segmentazione Molto alta LTV cliente + repeat rate
Community Discord, Telegram, Substack Media-Alta Engagement rate + referral
Social organic TikTok, Instagram, YouTube Alta Reach + conversion

Paid acquisition Meta Ads + Google Shopping Variabile ROAS target 3-5x

Referral program Incentivi cliente + ambassador Media CAC reduction
Retention Loyalty program + subscription Molto alta Churn rate < 10%

Stack tecnologico ottimale per e-commerce DTC 2027

La scelta della tecnologia giusta impatta direttamente la velocita di crescita. Queste sono le scelte
tecnologiche piu diffuse tra i brand DTC italiani di successo nel 2026-2027.

E-commerce Shopify (domina WooCommerce se
platform mercato) budget < EUR 50

EUR 29-299 Ecosistema app + ottimizzazione checkout
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Mailchimp (se

Email marketing Klaviyo budget) EUR 45-300 Flow automation avanzata + segmentazione
. . Plausible . . - .
Analytics GA4 + Looker Studio . . Gratuito Dati decision-making
(privacy-first)
. - Meta Ads + Google TikTok Ads _ .
+

Paid advertising Shopping (beauty/fashion) Budget variabile Reach + retargeting
Customer Gorglos.(Shoplfy Zendesk EUR10-60 Integrazione ordini + automazione
support native)
Review Trustpilot o Yotpo Reviewbit (Shopify) EUR 30-80 Prova sociale + SEO
Subscription Recharge (Shopify) Bold Subscriptions EUR 99-300 Gestione abbonamenti nativa

Loyalty Smile.io o LoyaltyLion Homemade punti EUR 49-199 Retention + referral




1 PRODOTTI PIU ACQUISTATI 2027-2028

Marco Consiglio - marcocreazioni.it

Calendar Marketing 2027-2028

La pianificazione stagionale e uno degli strumenti piu potenti per massimizzare le vendite online. | picchi

stagionali sono prevedibili e permettono di anticipare la domanda, gestire linventario e allocare budget

pubblicitario in modo efficiente.

“ Evento/periodo Categorie hot

Gennaio
Febbraio
Marzo
Aprile
Maggio

Giugno
Luglio

Agosto
Settembre
Ottobre
Novembre

Dicembre

Saldi invernali, New Year
San Valentino
Inizio primavera
Pasqua, primavera
Festa della Mamma

Estate, lauree
Prime Day (Amazon)

Agosto, back-to-school
Rientro

Halloween, pre-Natale

Black Friday, Cyber Monday

Natale, Capodanno

Modg, fitness, diete
Beauty, gioielli, food
Casq, giardino, outdoor
Food, dolciumi, outdoor
Beauty, gioielli, casa

Outdoor, modaq, regali
Tech, casaq, sport

Tech, cartoleriaq, libri
Fitness, formazione, tech
Dolci, costumi, tech
Tutto — picco assoluto

Tutto — secondo picco

Black Friday 2027: la strategia vincente

% crescita vs

media
+ 25%
+ 35%
+20%
+ 30%
+ 40%
+22%

+80% (solo
Amazon)

+15-25%
+ 30%
+ 35%
+120%

+90%

Azione consigliata

Promo stock + wellness
Gift bundles + packaging
Primavera collection
Easter edition + gifting
Gift guide + early deals

Summer + laurea gift
Offerte aggressive

Back to school promo
Nuova stagione
Early holiday
Massimo budget ADV

Gift guide + urgenza

« Inizia le promozioni 2 settimane prima — il 30% degli acquisti BF avviene nella settimana precedente.

- Non fare sconti flat: bundle + sconto convertono meglio del solo prezzo ridotto.

« Email pre-annuncio 7 giorni prima genera il 40% di revenue in piu rispetto alle email il giorno stesso.

« Stock management: calcola il 2,5x delle vendite medie mensili — meglio rimanere a corto che invenduto.
« Post BF: non fermare — Cyber Monday + settimana cyber valgono quasi quanto BF stesso.
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Dove Investire: Guida per PMI e Startup

Le PMI italiane che vogliono entrare o crescere nelle-commerce 2027-2028 devono fare scelte strategiche
precise. Non tutte le categorie sono ugualmente accessibili con risorse limitate. Questa sezione identifica le
opportunita piu adatte a realta con budget contenuti.

Opportunita Investimento iniziale Margini attesi Tempo break-even m

Integratori/salute DTC EUR 15-40K 50-70% 8-14 mesi Media
Food specialty abbonamento EUR 10-25K 40-55% 6-10 mesi Bassa-Media
Cosmesi clean DTC EUR 20-50K 60-75% 10-16 mesi Media
Pet food premium EUR 15-35K 45-60% 8-12 mesi Media
Formazione/corsi online EUR 5-15K 70-85% 4-8 mesi Bassa
Green/zero waste prodotti EUR 10-25K 50-65% 8-14 mesi Media
Secondhand/resale curato EUR 5-15K 30-45% 6-10 mesi Bassa
Marketplace verticale B2B EUR 20-60K 20-35% 12-24 mesi Alta

1 5 errori piu costosi per chi inizia nel 2027

Troppo inventario prima di

EUR 5-30K di prodotto invenduto Dropship o small batch prima di investire
validare la domanda P pship P
Ignorare il costo di acquisizione Unit economics negativi per s ) .
2 9 - N neg P Calcola CAC obiettivo prima di scalare
cliente (CAC) mesi
Dipendenza da un solo canale Vulnerabilita totale a cambio . s . .
3 ; Diversifica almeno su 2-3 canali dal giorno 1
(es. solo Amazon) algoritmo
Packaging non -30% conversione e condivisioni . . . . .
4 . . . Design packaging come investimento marketing
instagrammabile social
Ignorare le recensioni e il . . . . .
5 9 NPS basso = crescita zero Sistema review attivo + customer care dedicato

post-vendita
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Glossario e Riferimenti

Glossario dei termini chiave usati nel volume.

Termine Definizione

AOV (Average Order Value)

CAC (Customer Acquisition Cost)
Churn rate

CLV /[ LTV

DTC (Direct-to-Consumer)

ROAS (Return on Ad Spend)
Subscription economy
Greenwashing

SKU (Stock Keeping Unit)
CAC:LTV ratio

Social commerce

Valore medio per ordine — indicatore di monetizzazione
Costo per acquisire un nuovo cliente
Percentuale di clienti persi in un periodo
Customer Lifetime Value — valore totale del cliente nel tempo
Vendita diretta senza intermediari marketplace
Ritorno sulla spesa pubblicitaria

Modello di business basato su abbonamenti ricorrenti

Comunicazione ingannevole su sostenibilita di prodotto/brand
Unita di stoccaggio — codice univoco per ogni variante prodotto
Rapporto tra costo acquisizione e valore lifetime — dovrebbe essere > 3:1

Vendita direttamente su piattaforme social (TikTok Shop, Instagram)

KENP (Kindle edition normalized

pages) Misura pagine lette per royalty Kindle Unlimited

Polarizzazione consumi Fenomeno di concentrazione acquisti su premium e low-cost

Al-embedded Prodotti fisici con intelligenza artificiale integrata nel funzionamento

Analisi Competitiva: Chi Vince nel 2027-2028

Una delle domande piu frequenti degli imprenditori italiani e: dove ha senso entrare e dove invece la
competizione e gia troppo intensa? Questa analisi mappa la competitivita per settore e identifica le nicchie
ancora accessibili.

Mappa competitivita per settore e fascia di prezzo

Comp-etltlwtcl Cor}‘lpetltlv‘lta Nicchia accessibile Budget entry consigliato
fascia low fascia premium
Teonologlo & Altissima Alta (Apple, Accessori smart home niche EUR 20-50K
elettronica (Temu/Amazon) Samsung)
Media (farmacia . o .

Salute & benessere i) Bassa-Media Test domicilio personalizzati EUR 15-30K
casa & Alta (IKEA, Media llluminazione smart curata EUR 20-40K
arredamento marketplace)

Moda & accessori AItls&g(:O()Sheln, Media-Alta Secondhand verificato EUR 10-20K
Alimentare & food Media (GDO online) Bassa Food specialty abbonamento EUR 10-25K
Sport & fitness it (Bzesiilen, Media Padel + trail niche EUR 15-30K

Amazon)
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Comp-etltlwtcl Cor}‘lpetltlv‘lta Nicchia accessibile Budget entry consigliato
fascia low fascia premium
Bambini & giocattoli  Alta (Amazon, Toys) Media STEM educativo verified EUR 15-25K
Bellezza & skincare Alta (brand legacy) Bassa-Media Skincare science-backed DTC EUR 20-45K
Animali & pet Media Bassa Pet food personalizzato EUR 15-30K
. . .
Formazione Alta (Coursero, Bassa Niche professpnole EUR 5-15K
udemy) community

Auto.rr.wotwe & Alta (Amazon, OEM) Media EV accessories + wallbox EUR 20-50K
mobilita

Green & sostenibilita Bassa-Media Bassa Zero-waste verified EUR 10-25K

Come identificare la nicchia giusta: framework in 5 passi

Prima di investire in un settore, usa questo framework per validare la nicchia scelta.

1.Doman  Quante persone cercano questo

Google Trends + Keyword Planner 1.000+ ricerche/mese in IT
da prodotto? 9 Y /
2.Comp . . 2 . . . -
ctizione Chi vende gia questo prodotto?  Amazon + Google Shopping analysis Meno di 5 player forti
i/iorgine E sostenibile il margine? Cost of goods + CAC vs prezzo Margine lordo > 50%
4. Differe Come sei diverso dai . . .
N . Unique Value Proposition test Almeno 1 elemento unico forte

nziazione competitor?
5. Scalab Puo crescere senza . . .

Business model analysis Almeno 1leva di scala

ilita proporzionale aumento costi?
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Come Costruire un E-Commerce Profittevole nel 2027

Avere il prodotto giusto e necessario ma non sufficiente. La strategia operativa, la gestione del cliente e
l'ottimizzazione continua determinano chi sopravvive e chi scala nel mercato e-commerce italiano.

Unit economics: i numeri da tenere sotto controllo

Un business e-commerce profittevole nel lungo termine richiede unit economics sane. Questi sono i KPI
fondamentali da monitorare settimanalmente.

CAC (costo Totale spesa mktg / nuovi . Ottimizza canali + tasso
( . pesamt 9/ Dipende dal settore CAC > LTV/3 )
acquisizione) clienti conversione
LTV (lifetime AOITES ST GRS e 3x CAC minimo LTV < 2x CAC Aumenta retention + AOV
value) durata
ROA m n R n ttribuit - .

O. S campagne evenue attribuita / spesa 3-5x per break-even ROAS < 2x Revisiona target + creativita
paid ads
Tasso di T . 15-3% (e-comm

. Ordini / visitatori x 100 ' ( . <0,8% A/B test checkout + UX
conversione medio)
Churn Cancellazioni [ totale . . .
< 8% > 15% + _

abbonamenti abbonati 8% mensile Churn > 15% Survey + win-back campaign
Margine lordo (Revenue - COGS) [ Revenue > 50% per B2C < 35% Rinegozia fornitori + prezzi
Net Promoter . . . .

et rromote % promotori - % detrattori NPS > 30 NPS <10 Customer experience audit

Score

Il funnel di acquisizione ottimale per categoria

T S

. ) . Review + bl Pr m io + . . . .
Salute/mtegrotorl T|kTok/Instagrom edu evugw . .b °9 ovaomagglo Email + comunita + risultati
scientifico abbonamento
Food specialty Food blog + ricette Campione gratuito Box trial scontata Subscription + novita mensile
. . Samples + routine .
Beauty DTC Tutorial + influencer pguide Starter kit Repurchase + upsell
Sport/outdoor Community + atleti Confronto tecnico Bundle equipment Upgrade annuale + community
. Prova gratuita + diario . . Personalizzazione + health
Pet food Social pet + vet 9 Abbonamento primo ordine
pet report
Formazione Contenuto gratuito Demo/preview corso Early bird + garanzia Comunita + aggiornamenti

Content marketing nel 2027: cosa funziona ancora

m Efficacia 2027 Costo produzione Piattaforma Best practice

Video breve (< 60s) Molto alta Bassa (smartphone) TikTok, Reels Hook nei primi 3 secondi
Long-form blog/SEO Alta (duraturo) Media Google + sito Risponde a domande specifiche
Email newsletter Molto alta (owned) Bassa Klaviyo, Mailchimp Segmenta + personalizza sempre

Podcast di settore Media-Alta Media Spotify, Apple Consistency > qualita iniziale
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uGC . . . . . .
Altissima Quasi zero Tutti i canali Incentiva attivamente

(user-generated)

Case study e review Alta Media Sito + Amazon Prova sociale quantificata

Webinar live Alta per B2B Media Zoom + LinkedIn Q&A; aperto fidelizza
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Logistica e Supply Chain per 'E-Commerce 2027

La logistica e il secondo fattore critico dopo il prodotto. Chi gestisce bene spedizioni, resi e magazzino ha un

vantaggio competitivo reale: i clienti italiani nel 2027 si aspettano consegna in 24-48h e resi gratuiti come

standard.

Confronto modelli logistici per PMl e-commerce

Fornitore spedisce

Dropshipping direttamente Basso
Amazon ti .
FBA (Amazon) azon gestisce Medio
stock+spedizione
Magazzino esterno .
3PL esterno . Medio
dedicato
Fulfillment - N Lo
. Gestisci tu spedizioni Variabile
proprio
Hybrid Amazon per volume, sito  Medio-Al
FBA+DTC per premium to

Zero magazzino

Prime badge,

Flessibilita e scala

visibilita

Controllo totale Non scalabile oltre

Best of both
worlds

Standard di servizio attesi dai clienti italiani nel 2027

standard di servizio Atteso (benchmark IT Impatto NPS se
2027) mancante

Consegna espressa (24h)

Consegna standard (48-72h)

Tracking real-time

Reso gratuito

Customer care 24h

Packaging premium

Disponibile per tutti i
prodotti

Inclusa nel prezzo base
Notifiche push ogni step

Standard per fashion,
atteso altrove

Chat live + email < 4h
risposta

Rilevante per gifting e
premium

NPS -25 punti

NPS -10 punti

NPS -15 se assente

NPS -20 se non offerto

NPS -30 se lento

NPS +15 se supera
aspettative

Gestione dei resi: trasformare il costo in opportunita

Margini bassi, tempi

Dipendenza Amazon,
costi alti

Setup complesso

Complessita gestionale

. Test pr tt
lunghi est prodotto

Prodotti piccoli+leggeri
Business 50+ ordini/g
. tartup < 20 ini
Sealll Startup ordini/g

Business maturo

Corriere espresso + stock locale

3PL con SLA garantito

Carrier API + Aftership

Prepago incluso nel modello

Helpdesk + chatbot Al

Investimento packaging

| resi rappresentano il 15-30% degli ordini fashion e 5-10% in altri settori. Chi li gestisce bene trasforma un costo
in un touchpoint di fidelizzazione.

Moda online 20-35% EUR 8-15
Elettronica 5-10% EUR 15-30
Cosmetici 3-7% EUR 6-12
Arredamento 4-8% EUR 20-50

Food <2% N/A — non rimborsabile

Sizing guide + AR try-on riducono del 40%

Descrizione tecnica accurata + video unboxing

Sample kit prima dellacquisto

Visualizzatore AR 3D in casa

Politica sostituzione se danneggiato
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Libri/corsi 2-5% EUR 2-5 Preview gratuito prima dell'acquisto
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Advertising e Al nel Marketing 2027

Il digital marketing del 2027 e profondamente trasformato dall’Al generativa e dalla privacy regulation (cookie
deprecation, iOS tracking). Chi sa usare i propri dati primi e sfruttare I'Al come moltiplicatore ha un vantaggio
strutturale.

Benchmark advertising per settore: ROAS e CPC medi 2026-2027

“ CPC medio Meta CPC medio Google ROAS obiettivo LTV/CAC target

Salute & integratori EUR 0,80-1,60 EUR 1,20-2,50 3,5-5x

Beauty & skincare EUR 0,60-1,20 EUR 0,90-1,80 4-6x 6-10x
Alimentare specialty EUR 0,50-1,00 EUR 0,80-1,50 3-4x 4-6x
Sport & fithess EUR 0,70-1,40 EUR 1,00-2,00 3-5x 5-7x
Pet food EUR 0,55-1,10 EUR 0,85-1,60 4-6x 6-9x
Tech & accessori EUR 0,90-1,80 EUR 1,40-2,80 2,5-4x BEDXt
Moda premium EUR 0,80-1,60 EUR 1,20-2,40 3-56x 5-8x
Formazione online EUR 0,40-0,90 EUR 2,00-5,00 5-8x 8-12x

Al generativa nel marketing: applicazioni pratiche

Applicazione Al Strumento 2027 ths:;Lnglo Impatto revenue Come implementare

Claude, ChatGPT +

Copywriting ads A/B Meta Al 70% CTR +15-35% Genera 5 varianti, testa simultaneamente
Email personalizzata Klaviyo Al + LLM 60% Open rate +25% Segmenta + personalizza oggetto
- Conversion I .
Foto prodotto Al Midjourney, DALL-E 80% 218/_e2§;) Per varianti colore e contesti
Claude API + 50% ticket . .
Chatbot customer care . NPS +15 FAQ + handoff umano per casi complessi
knowledge base deflection
SEO content Al Jasper, SurferSEO + Al 65% Organic +20-40% Brief umano + scrittura Al + edit umano
Analisi review sentimento Al sentiment analysis 90% Insight per API analisi recensioni Amazon/Trustpilot

product dev

40% overstock

ML su dati storici .
ridotto

Previsione domanda Margin +5-10% Minimo 12 mesi dati storici

Privacy e tracking post-cookie: cosa cambia

La deprecazione dei cookie di terze parti e le restrizioni Apple ATT hanno ridotto la visibilita del tracciamento del
40-60%. Chi si adatta costruisce un vantaggio competitivo duraturo.

— R e

Raccogliere dati propri (email,
account, quiz)

Lead magnet + account

First-party data obbligatorio

Tracking affidabile + personalizzazione

GTM server-side + Conversions
API

Server-side tracking Spostare pixel sul server proprio Recupera 30-50% dati persi




I PRODOTTI PIU ACQUISTATI 2027-2028 Marco Consiglio - marcocreazioni.it

— e e

Lookalike 1st party Usare i propri clienti come seed Meta CAPI + customer list CAC -15-25% vs cold audience

Pop-up + lead magnet
strategico

Email come canale

owned Indipendenza da piattaforme

Email list come asset principale

Google Enhanced Matching email/phone con
Conversions Google

Implementazione tag avanzato Recupera 20-35% conversioni perse
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Espansione Internazionale: Quando e Come

Il mercato italiano e di 60 milioni di persone — ma quello europeo e di 450 milioni. Per i brand e-commerce
italiani l'espansione internazionale e una leva di crescita potente, ma richiede preparazione e timing corretti.

Mercati target prioritari per brand italiani nel 2027

m Affinita brand IT Difficolta entrata Prodotti vincenti

Alta (qualita IT

Germania . Molto alto Media Food, fashion, design, beauty
valorizzata)
Francia Alta (Iifestyle affine) Alto Media Food, beauty, moda, arte
Spagna Alta (cultura simile) Alto Bassa Food, moda, lifestyle
Alta (Made in Ital . . .
USA ( . Y Altissimo Alta Food, luxury, fashion, design
premium)
Media (post-Brexit .
UK (p Alto Media-Alta Food, beauty, moda
doganale)
Austria/CH Alta (adiacenza) Medio Bassa Food, artigianato, design
Benelux Media-Alta Medio-Alto Bassa Tutti i settori premium
. . Media (sustainabilit . . . .
Scandinavia ( Y Medio Media Green, design, food bio

affine)

Quando e giusto espandere: i segnali di readiness

Revenue mensile stabile EUR 30.000+ / mese in IT Margine per assorbire i costi di espansione

NPS italiano NPS > 40 Se il prodotto non convilnce a casa, non convincera
all'estero

CAC payback period < 6 mesi Expansion aumenta CAC inizialmente

Team operativo solido Almeno 3-4 persone full-time Espansione richiede banda operativa dedicata

Prodotto non localizzato Funziona in inglese o altra lingua Riduce costi di adattamento

Richieste organiche estere Almeno 5-10% ordini da estero Segnale di domanda naturale

Made in Italy come vantaggio competitivo nel 2027
Il brand Made in Italy rimane uno degli asset piu potenti nei mercati internazionali. In determinate categorie, la
provenienza italiana e un premium driver autonomo — indipendente dalla qualita specifica del prodotto.

Alimentare & bevande 30-80% .premium ve USA, Germania, Giappone DOP/IGP + storia produttore
equivalente

Moda & accessori 20-50% premium USA, Asia, Medio Oriente Heritage artigianale + materiali

Design & arredamento 15-35% premium USA, Nord Europa, Cina Firma designer + materiali italiani

Cosmetica premium 10-25% premium Francia, UK, USA Ingredienti italiani + storia brand

Vino & spirits 20-60% premium USA, Canada, Asia DOC/DOCG + terroir storytelling
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Gioielleria 15-40% premium Globale Artigianalita + distretto (valenza, Vicenza)
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Brand Italiani di Successo nellE-Commerce 2024-2026

Tre case study di brand italiani che hanno costruito business e-commerce profittevoli dal 2023 al 2026. | dati
sono stati aggregati da fonti pubbliche e interviste al settore. | nomi specifici sono stati modificati per
riservatezza.

Case Study 1 — Integratori personalizzati DTC

Salute & benessere DTC online Subscription/One-time

Brand di integratori fondato nel 2023 con approccio science-backed. Ha costruito il posizionamento sulla trasparenza
degli ingredienti e sulla personalizzazione via quiz iniziale. Subscription model dal primo acquisto.

Revenue mensile EUR 12K EUR 85K EUR 320K
CAC medio EUR 45 EUR 32 EUR 28
LTV medio EUR 180 EUR 240 EUR 310
NPS 42 61 74
Abbonamenti attivi 180 1.200 4.800
Lezioni chiave

* Quiz personalizzazione riduce churn del 35% vs acquisto standard

« Email sequence post-acquisto con educazione ingredienti: +28% retention 90g
« TikTok edu-content come canale primario: 60% delle acquisizioni

- Certificazioni ISO e analisi terze parti come differenziatore premium

2 — Fashion secondhand curato

Moda & accessori DTC online Subscription/One-time

Marketplace verticale per abbigliamento vintage premium e luxury secondhand italiano. Autenticazione tramite Al +
esperti umani. Target: millennials 28-40 anni urbani con reddito medio-alto.

GMV (gross merchandise value) EUR 180K EUR 950K EUR 3,2M
Commissione media 18% 22% 24%
Tasso autenticazione falsi rilevati 8% 1% 13%
NPS venditori 38 55 69

NPS acquirenti 44 62 78
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Lezioni chiave

» Fiducia = crescita: ogni falso rilevato e comunicato aumenta NPS di 3 punti
« Instagram+TikTok vintage community: 45% acquisizioni organiche

» Packaging premium riciclato: menzione spontanea nel 40% delle review

« Certificato autenticita fisico incluso: +32% repeat purchase rate

i online niche professionale

Formazione DTC online Subscription/One-time
Piattaforma di corsi verticali per figure PM e Agile. Fondata da un professionista con 15 anni di esperienza. Modello
basato su community + corsi + mentoring. Revenue 100% DTC, zero dipendenza da Udemy/Coursera.

Revenue annua EUR 85K EUR 280K EUR 720K
Studenti totali 320 1100 2.800
Prezzo medio corso EUR 197 EUR 247 EUR 297
Community members 400 1.500 4.200
NPS corsi 56 68 79
Lezioni chiave

« Contenuto gratuito su LinkedIn: 70% delle vendite arrivano da [i

« Community Discord come retention: chi e attivo in community ha churn 4x inferiore
* Price increase annuale del 20%: nessun calo conversione con audience nurturata

« Bundle corso + sessione 1:l: AOV +85% e soddisfazione massima
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Domande Frequenti e Piano d'Azione

Le domande piu frequenti poste da imprenditori e retailer italiani che vogliono crescere nelle-commerce nel
2027-2028.

D: Con quale categoria e piu facile partire nel 2027?

R: La formazione online e il segmento con il rapporto investimento/rendimento piu favorevole per chi inizia: costi di
produzione bassi, margini alti (70-80%), nessun magazzino, scalabilita digitale. Per chi ha un prodotto fisico:
integratori e pet food sono le categorie con barriere dingresso medio-basse e margini sostanziosi se ci si
posiziona nel premium.

D: Amazon o DTC: dove vendere nel 2027?

R: La risposta giusta nel 2027 e entrambi, con logiche diverse. Amazon e fondamentale per la visibilita e
l'acquisizione di nuovi clienti che non ti conoscono — il marketplace come discovery engine. Il sito DTC e dove
costruisci la relazione, raccogli dati, fai margin superiori e costruisci il brand. La trappola da evitare: diventare 100%
dipendenti da Amazon senza mai costruire una base di clienti propria.

D: Quanto budget serve per testare un prodotto e-commerce?

R: Il budget minimo realistico per testare un prodotto e-commerce con risultati significativi (almeno 50-100 ordini
per avere dati statisticamente rilevanti) e EUR 5.000-15.000, suddivisi approssimativamente in: stock iniziale 40%,
advertising 35%, sito/infrastruttura 15%, fotografia e contenuto 10%. Dropshipping o print-on-demand permettono
test con budget inferiori ma con margini ridotti.

D: Come si difende un brand italiano dalla concorrenza di Temu e Shein?

R: La risposta e non competere sulla fascia di prezzo dove Temu vince strutturalmente. Le leve difensive per i brand
italiani sono: qualita verificabile e certificata, storia e heritage autentico, customer experience superiore
(packaging, assistenza, community), sostenibilita credibile con prove concrete, personalizzazione e servizio. Il
consumatore italiano che sceglie Temu lo fa sul prezzo — non e il tuo cliente.

D: Qual e la categoria con la crescita piu alta nei prossimi 2 anni?

R: Basandosi sui dati presentati in questo volume, le tre categorie con la crescita piu alta e piu sostenibile nel
2027-2028 sono: (1) Test e diagnostica salute domicilio (crescita +67%), (2) OKR e formazione professionale Al
(+142% per i corsi Al), (3) Pannelli solari e prodotti energia rinnovabile (+88%). Tutte e tre beneficiano di trend
strutturali (salute preventiva, necessita di aggiornamento professionale, transizione energetica) non temporanei.
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90 Giorni per Lanciare o Scalare il Tuo E-Commerce

Piano operativo step-by-step per chi vuole lanciare o scalare un business e-commerce nel 2027-2028.

Ricerca keyword + analisi competitor + survey 10

1. Validazione - Decision: vai / non vai
potenziali clienti
- ~ w4 . +
2. MVP . Stock minimo (50-100 umta? packaging base Prodotto pronto alla vendita
prodotto fotografia
3. Shopify/WooCommerce + email marketing + pixel - .
3-5 Sito live e tracciato
Infrastruttura Meta/GA4
4. Primo test . . . 5
paid 6-8 Budget EUR 1.000-2.000 su Meta/TikTok + ottimizzazione CAC reale + conversion rate
g+ revi N .
5. S 210 A/B test prodotto/pagina review attive + email CAC - 20% conversion + 30%
Ottimizzazione automation
. Aumenta budget su canali positivi + introduce I .
6. Scaling 9-12 9 P Revenue obiettivo raggiunto
abbonamento
7 Mese 4-6 Amazon EU + localizzazione pagina + spedizioni EU Prime 50 vendite estere

Internazionale

Regolamentazione Europea: Impatto sui Prodotti
2027-2028

Il mercato europeo dei prodotti consumer e in fase di profonda regolamentazione. Chi si adatta per tempo
trasforma la compliance in vantaggio competitivo. Chi ignora il cambiamento rischia sanzioni e blocchi
commerciali.

Greenwashing Directive 2026-2027 Tutti i settori Stopa C'G'.”? genericinon Certificazioni C.redlblll come
verificabili premium
Eco-design Regulation 2025-2028 Elettronica, tessile  Requisiti durabilita e riparabilita Prodotti prem.|um.durevol|
(rollout) valorizzati
Digital Product Passport 2026—20'30 Tessile, boFterle, TrOCCIOb.IlltCl dl.gltole Blockchain supply chain come
(settori) elettronica obbligatoria marketing
CSRD (rendicontazione 2024—2026 Aziende > 250 dip. Reportlng.soste.nlblllto ESG come driver credibilita
ESG) (progressivo) obbligatorio
2024-2026 Prodotti con Al Classificazione rischio Al nei Compliance Al come
Al Act EU . . i . .
(progressivo) embedded prodotti certificazione premium
Packaging Regulation EU 2025-2030 Tutti i settori % riciclato obbl.lgatorlo in Packaging |nn0\{0t|vo come
packaging marketing
Digital Services Act In vigore E-commerce Piu trasparenza su ranking e PMI meno penalizzate vs grandi

marketplace ADV
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Come prepararsi alla normativa EU senza panico

« 1. Audita oggi i claim di sostenibilita presenti sul tuo sito e packaging — elimina quelli non verificabili.
- 2. Investi in certificazioni reali: B Corp, FSC, ISO 14001, Fair Trade, EMAS — sono difendibili.

- 3. Inizia a raccogliere dati sulla filiera e sui fornitori — il Digital Product Passport arriva.

+ 4.1l packaging in plastica non riciclabile diventa un rischio normativo e reputazionale — agisci ora.

+ 5. La compliance non e un costo: comunicarla bene e un driver di vendita per la fascia premium.
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Integrazione Online-Offline nel Retail Italiano

Il futuro del retail italiano non e digitale O fisico: e la loro integrazione fluida. Il consumatore del 2027 usa i canali
in modo intercambiabile e si aspetta una coerenza perfetta tra esperienza online e offline.

Investimen

Modello omnicanale Descrizione Settoriideali to Vantaggio
Click & Collect Ordina onling, ritira in negozio = Alimentare, moda, tech Basso Zero shipping, tasso up-sell alto
ROPO (Research Online, . . . . . Arredamento, auto, . . . -
( ) Visita sito poi compra in store . Medio Fiducia + tocco fisico
Purchase Offline) elettrodomestici
Showroom + Negozio fisico come Moda premium, . ) -
9 ) . P . Medio-Alto Brand experience + digital scale
e-commerce esperienza, acquisto online beauty, design
. Vendita in diretta social con - Basso-Medi - -
Live commerce . . Beauty, fashion, food Urgenza + community + conversione
acquisto immediato o
. . Moda, occhiali, . . . .
Virtual try-on/AR Prova digitale del prodotto Alto Riduce resi + differenziatore
arredamento, beauty
. Dal prodotto fisico a ) . - .
QR code prodotto fisico P Food, wine, cosmetici Basso Tracciabilita + storytelling

contenuto digitale

Social commerce: TikTok Shop e il futuro della vendita

TikTok Shop e entrata in Italia nel 2024 e nel 2027 rappresenta il canale a crescita piu rapida per le categorie
beauty, fashion e food. La caratteristica unica: il contenuto e il carrello sono nello stesso posto, eliminando il
friction del click-out.

cOnversus>:°r:te TikTok AOV medio Tipo contenuto vincente Profilo creator ideale

Beauty & skincare 3,5-6% EUR 45-80 Tutorial + risultati prima/dopo Micro-influencer 50-200K
Food specialty 2-4% EUR 35-65 Ricetta + unboxing Food creator + chef
rosmon/occessor 2,5-4,5% EUR 60-120 outfit challenge + haul Fashion creator 100K+
Heolth/integrotori 2-3,5% EUR 50-90 Education + testimonianza Health educator + medico
Pet care 3-5% EUR 40-75 Reazione pet + tutorial Pet creator + vet

Casa & design 15-3% EUR 80-200 Before/ofter + review Interior creator
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Sguardo al Futuro: Tendenze che Arrivano

Guardare oltre il 2028 e difficile ma necessario per chi vuole costruire un business sostenibile nel lungo termine.
Queste tendenze sono ancora emergenti nel 2027 ma diventeranno mainstream entro il 2030.

Ogni prodotto sara

Al personalizzazione Salute, food, beauty,

2028-2029 customizzato su dati Raccogliere dati cliente ora
totale } . sport
biometrici
Economia circolar L EU impone ri Elettronica, tessil . .
o .O a .C' colare 2028-2030 egge .U ' p_o erusoe ettro |co,.e33| = Modello buyback + riparazione
obbligatoria riparazione packaging
. Acquisti in ambienti 3D . .
Metaverso retail (v2) 2028-2030 a . . Fashion, design, luxury Presenza 3D brand
immersivi
. Prodotti personalizzati su o
Biotech consumer 2029-2030 . R Salute, beauty, food Partenariati biotech
DNA/microbioma
Energia embedded Prodotti con .
. 9 . 2028-2030 . . Wearable, outdoor, loT Tecnologia energy harvest
nei prodotti micro-generazione solare
Commercio Acquisti tramite assistente Al . . . .
. 2028-2029 q Tutti i settori Ottimizzazione per Al search
conversazionale Al personale
Stampanti 3D Produzione domestica per Gadget, pezzi di . . -
P 2029-2030 . P g P ) Business model digital+fisico
consumer avanzate alcune categorie ricambio

Le competenze necessarie per I'imprenditore e-commerce del 2028

Al literacy (non tecnica) Altissima Corsi Al per business + pratica quotidiana 3-6 mesi
Data analysis di base Alta Google Analytics 4 + Looker Studio 2-4 mesi
Content creator mindset Alta Pratica TikTok/Instagram + storytelling 6-12 mesi
Sustainable business design Alta Certificazioni ESG + supply chain audit 4-8 mesi
Community building Media-Alta Discord/Telegram management + email 6-12 mesi
International e-commerce Media Amazon EU + localizzazione 3-6 mesi
No-code automation Media Zapier, Make, Shopify apps 1-3 mesi

Consiglio finale: costruisci asset, non solo fatturato

Il business e-commerce piu resiliente nel 2028 non e quello con il fatturato piu alto ma quello con gli asset
piu solidi: email list propria, community attiva, brand riconoscibile, dati cliente proprietari, sistemi
automatizzati. Questi asset valgono anche se Amazon cambia algoritmo, TikTok viene bannato o Meta
triplica i CPC. Investi il 20% del tuo tempo e budget ogni mese nella costruzione di asset che non dipendono
da piattaforme terze.
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Consultazione Rapida per Argomento

T T

Al embedded nei prodotti
Amazon vs DTC strategia
Automotive & mobilita — analisi
Bellezza & skincare — analisi
Benchmark advertising CPC/ROAS
Black Friday strategia

Budget minimo lancio e-commerce
Bambini & giocattoli — analisi
Calendar marketing 2027-2028
Casa & arredamento — analisi
Case study brand italiani
Competitivita per settore mappa
Content marketing 2027

DTC: direct-to-consumer strategia
Eco-design Regulation EU
E-commerce Italia dati 2027

FAQ domande frequenti

Food specialty & bio — analisi
Formazione online — analisi
Framework nicchia in 5 passi
Greenwashing Directive EU
Indice analitico
Internazionalizzazione brand IT
KPI e-commerce da monitorare
Logistica modelli confronto
Made in Italy premium estero
Mappa competitivita per settore
Moda & accessori — analisi
Normativa EU impatto prodotti
Omnicanale e social commerce
Pet care — analisi

Piano d'azione 90 giorni
Polarizzazione consumi

Privacy e tracking post-cookie

Salute & benessere — analisi

Mega-trend + Settore Tech + 2029-2030

E-Commerce + FAQ
Settore 11
Settore 8

Digital Marketing
Stagionalita

FAQ + Piano d'Azione

Settore 7
Stagionalita
Settore 3
Case Study
Competizione
Strategia
E-Commerce + Strategia
Normativa EU
Introduzione + E-Commerce
FAQ
Settore 5
Settore 10
Competizione
Normativa EU
Indice Analitico (questa sezione)
Internazionale
Strategia
Logistica
Internazionale
Competizione
Settore 4
Normativa EU
Omnicanale
Settore 9
FAQ
Analisi Trasversale

Digital Marketing

Settore 2
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Sostenibilita & green living — analisi
Sport & outdoor — analisi
Stagionalita e calendar marketing
Tecnologia & elettronica — analisi
TikTok Shop strategia

Trend 2029-2030

Unit economics e-commerce

Settore 12

Settore 6

Stagionalita

Settore 1

Omnicanale

Sguardo al futuro

Strategia
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Sintesi Strategica e Prossimi Passi

Il mercato dei consumi italiano nel 2027-2028 premia chi sceglie con cura dove competere e come
differenziarsi. La massa di dati e tendenze presentate in questo volume converge su alcuni messaggi chiari per
imprenditori, retailer e brand che vogliono costruire posizioni solide nel mercato digitale italiano.

110 messaggi chiave di questo volume

“ Messaggio chiave Implicazione pratica

1 Il mercato si polarizza: premium o low-cost Abbandona il mid-market e scegli un polo chiaro

2 La sostenibilita diventa requisito normativo Investi in certificazioni reali entro il 2026

3 L'Al embedded e il nuovo driver di premium pricing Integra Al dove aggiunge valore misurabile

4 La salute e prevenzione sono tl.'end strutturali, non Entra ora — il mercato cresce ogni anno
temporanei

5 DTC + community batte marketplace dipendenza Costruisci la tua email list come asset primario

6 Content = Canale nel 2027 Chi crea contenuto educativo di qualita acquisisce clienti a costo zero

7 La subscription batte il transazionale Disegna il modello di business per il ricorrente

8 Made in Italy vale ancora — ma va comunicato bene Storia verificabile > claim generici

9 L'espansione internazionale e piu accessibile che mai Amazon EU + DTC localizzato per iniziare

10 | dati del cliente sono il tuo asset piu prezioso Zero-party e first-party data sono oro nel 2027

I settori con il miglior rapporto opportunital rischio nel 2027-2028

Formazione online Crescita +142%, margini alti, zero
Competizione elevata
(alftech) magazzino
. Trend struttural nament . .
2 Salute preventiva DTC Qi) st fitulie Uz, el sloieinelnele; Regolamentazione claim
alto LTV
. Mercato resiliente, alta . .
3 Pet food premium I . Materie prime
fidelizzazione
4 Green/sostenibilita Normativa EU Comg Qr|ver, alclie Greenwashing rischio
accessibile
Fi ialt . . . .
5 ood specialty Bassa barriera ingresso, habit forte GDO che entra online
abbonamento
Cosmetica e .
6 . Margini alti, science trend forte Incumbent forti
science-backed
7 Sport niche (padel, trail) Boom Italia, comunita attive Stagionalita

8 EV accessories Crescita esplosiva con adozione EV Mercato in formazione
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Pre-lancio: Verifica Finale Prima di Investire

Checklist operativa per validare un'idea di prodotto prima di investire in stock, advertising e infrastruttura.

Google Trends +1.000 ricerche/mese + Amazon 100+
review

Domanda verificata Entrambi i segnali positivi

(Prezzo vendita - COGS - shipping - ADV) [ prezzo >

2 Margine sostenibile 20% Margine netto > 30%
3 Differenziazione chiara Lista 3 elementi unici verificabili vs top competitor Almeno 1 elemento forte
4 CAC stimato sostenibile CPC medio x 100 / tasso conversione stimato < LTV/3 CAC payback < 6 mesi
5 Fornitura stabile Min 2 fornitori qualificati con campioni validati Entrambi i fornitori ok
6 Normativa verificata EFSA/CE/REACH)/etichettatura per il settore specifico Zero red flag normative
. Design finalizzato + produzione testata + costo .

7 Packaging pronto ottimizzato Packaging pronto
8 Fotografia/contenuto Set fotografico professionale + 3-5 video per social Asset pronti

. . Sito con checkout funzionante + tracking GA4 + .
9 Landing page live . Conversion testato

Meta pixel
. . Primo m icam ne pianificate + t .

10 Piano advertising pronto imo mese di campagne pianificate + budge Piano pronto

allocato
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Tutti i Volumi della Serie

Questo volume fa parte della collana Contrattualistica e Tariffari — Analisi mercato e-commerce. La collana
copre le principali figure professionali digitali italiane con tariffari, contratti e analisi di mercato aggiornati al
2026.

1

2

| Prodotti Piu Acquistati 2027-2028
Grafici e Filmmmaker Digitale
Digital Marketing, SMM e Copywriting
Web Developer e Web Designer
Al: 12 Figure Professionali
PM, Agile e Change Management
GEO Al Visibility
Benchmarking Ads in Euro
Marketing Predittivo con Al

8 Secondi

E-commerce, retailer, trend mercato
Graphic designer, videomaker, filmmaker
SMM, copywriter, content creator, SEO
Frontend, backend, fullstack, UX/UI
ML Eng, Prompt Eng, NLP Eng, LLMOps
PM, Scrum Master, Agile Coach, Change Mgr
SEO, content strategist, digital marketer
Media buyer, digital advertiser

Marketing manager, growth hacker

Content creator, comunicatori digitali
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Fonti e Crediti dei Dati

Trasparenza metodologica: questa sezione dettaglia le fonti primarie usate per ogni tipo di dato presente nel
volume.

Stime crescita settori Google Trends IT + Statista Survey settoriali +15-20%

Volumi di ricerca keyword Google Keyword Planner SEMrush/Ahrefs +10%
uote di mercato ) .

Q. Netcomm/Casaleggio Amazon public data +5-8%

piattaforme

Costi logistica e resi Convenzionale industry Survey e-comm +20%

Meta Business Suite dati

Benchmark CPC/CAC . Google Analytics + 25%
aggregati

Previsioni 2027-2028 Statista + GfK Trend internazionali +15-25%

Dati macro economici ISTAT + Banca dtalia Eurostat + 3-5%

Aggiornamenti e segnalazioni

| dati di mercato evolvono rapidamente. Questo volume rappresenta la situazione al momento della
pubblicazione (2026). Per segnalare errori o proporre aggiornamenti contattare: marcocreazioni.it. Una nuova
edizione viene considerata annualmente per mantenere i dati allineati con I'evoluzione del mercato italiano.
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Risorse e Riferimenti

Riferimenti e risorse aggiuntive per approfondire i temi trattati in questo volume.

Aggiornamenti tariffe LinkedIn Salary Insights linkedin.com/salary
Policy KDP Amazon KDP Help kdp.amazon.com/it_IT/help
Normativa fiscale freelance Agenzia delle Entrate agenziaentrate.gov.it
Community professionale LinkedIn Groups Cerca per specializzazione

Formazione continua Coursera [ Udemy coursera.org [ udemy.com
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Risorse e Riferimenti

Riferimenti e risorse aggiuntive per approfondire i temi trattati in questo volume.

Aggiornamenti tariffe LinkedIn Salary Insights linkedin.com/salary
Policy KDP Amazon KDP Help kdp.amazon.com/it_IT/help
Normativa fiscale freelance Agenzia delle Entrate agenziaentrate.gov.it
Community professionale LinkedIn Groups Cerca per specializzazione

Formazione continua Coursera [ Udemy coursera.org [ udemy.com
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I Prodotti Piu Acquistati 2027-2028

I dati previsionali hanno finalita orientativa. Verificare le fonti primarie prima di qualsiasi decisione di investimento.




