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GS1 in Italia

T

ogni anno*k |

Vengono venduti [elgeERed0 N1 E] prodotti di largo
consumo confezionato con codice a barre GS1

-
4 2 m I I a Che passano in cassa el nlllElL] di volte

aziende utenti Generando PIRAVIIET LI di scontrini
G S 1 Ita Iy *in supermercati, ipermercati e punti vendita a libero servizio (esclusi

i prodotti a peso variabile e non food).
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Oltre il Largo Consumo

Da 50 anni punto di riferimento per le aziende del largo consumo, GS1 Italy
sviluppa oggi standard, servizi e soluzioni su misura delle esigenze e delle sfide
di tutti gli attori piu importanti di molteplici filiere del valore.

Ogni filiera del valore ha caratteristiche
uniche, attori con obiettivi e problemi diversi

Largo consumo Foodservice Marketplace Sanitario Costruzioni Logistica Tessile Bancario Ferroviario
ed e-commerce e healthcare e supply chain e abbigliamento

®
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La segmentazione per settore

Bevande ] Alimentare ] Non food ]

@Cura della persona] Retail ]

37,4%

Peso % del numero di aziende sul totale della base utenti 2024
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Oggi GS1 Italy e molto di piu
del codice a barre.

Molti piu dati.
Molti piu settori.
Molte piu competenze.

Molti piu modi per fare la differenza,
iInsieme.




Molto piu del codice a barre

Standard GS1 Servizi e soluzioni Processi e relazioni m
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EUDR e Digital Product Passport:
la risposta di GS1 alle sfide della
sostenibilita

Tommaso Alabardi Micol Vialetto

Public policy manager Standard specialist
GS1 Italy GS1 Italy
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Il minimo comune denominatore delle normative
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Le normative europee e nazionali richiedono sempre piu frequentemente la condivisione
di informazioni tra attori di una filiera, fino al consumatore e alle autorita competenti.

Raccogliere i dati Conservare i dati Scambiare i dati

®
@1 The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati

Italy

A Y
~ - ———



Data everywhere

I requisiti normativi riguardano ogni aspetto della vita del prodotto:
o Datidi (ad es., Reg. 1169/2011, Direttive Breakfast)

o Datidi (ad es., ESPR, CSRD, CS3D)

o Dati di (ad es., EUDR, Ittico e carni)

e Dati di pElEC L] (PPWR)

o Dati di ey 2E) (GPSR, Direttiva Anticontraffazione, MOCA)

®
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Il valore degli standard GS1

Gli standard GS1 permettono un approccio
scalabile alle normative.

Adottare gli standard GS1 permette di saper rispondere ai requisiti normativi
gia in vigore, attesi e futuri.

®
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EUDR: quadro normativo

v/ Obiettivo: il Regolamento UE sulla Deforestazione (EUDR) mira a garantire che i prodotti
interessati importati, esportati o commerciati nell'UE non siano collegati alla deforestazione o al
degrado forestale. Pubblicato in GUUE il 23 dicembre 2025 il Regolamento che contiene il rinvio e le
semplificazioni dell'impianto EUDR (link)

v/ Applicazione: 30 dicembre 2026 per grandi operatori e commercianti
30 giugno 2027 per microimprese e piccole imprese

v 7 materie prime interessate:

b @ © © & ¢

Bovini Cacao Caffe Palma Gomma Soia Legno
da olio

v Prodotti interessati: elencati in allegato I (HS code. Link all’allegato)

®
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https://eur-lex.europa.eu/legal-content/IT/TXT/HTML/?uri=CELEX:32023R1115#anx_I
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/IT/TXT/?uri=OJ:L_202502650

EUDR: implicazioni e ruolo di GS1 (1)

o
b A
Individuazione preliminare Condivisione dati Soluzioni di processo
dati anagrafici armonizzata scalabili
Necessita di individuare se Necessita di condividere Necessita di adottare un
il prodotto € interessato tramite linguaggio approccio comune e
da EUDR. standard il reference e il standardizzato per
verification number mappare le misure di
delle DDS dei propri dovuta diligenza a fini di
fornitori e conservare auto-valutazione e
determinati dati. sensibilizzazione dei

fornitori.

®
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EUDR: implicazioni e ruolo di GS1 (2)

Individuazione preliminare
dati anagrafici

Guida Prodotti EUDR

Questa guida supporta l'operatore e il
commerciante nel determinare se un
prodotto e interessato o meno dal
regolamento EUDR a partire dal suo
codice doganale.

R A

Condivisione dati
armonizzata

Standard GS1

Approfondiremo gli standard GS1
a supporto di EUDR nelle slide
successive.

Soluzioni di processo
scalabili

Questionario di prontezza
EUDR

Il questionario puo essere usato per
autovalutazione o indirizzato ai
fornitori per sensibilizzarli.

e

Pagina GS1 Italy dedicata a EUDR

Scarica qui la Guida e il Questionario

(-
Italy
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ESPR: il Passaporto Digitale del Prodotto (DPP)

Capo III: Digital Product Passport (Regolamento ESPR 2024/1781)

I prodotti coinvolti potranno essere immessi sul mercato o messi in servizio solo se sara disponibile il DPP.

E una raccolta strutturata di dati standardizzati, in formato interoperabile, leggibili dalle
macchine e accessibile per via elettronica attraverso un data carrier.

Sara uno strumento a disposizione di consumatori, operatori economici, autorita competenti con
obiettivi di accessibilita delle informazioni, verifica della conformita di prodotto e tracciabilita.

Conterra informazioni legate all'intero ciclo di vita del prodotto come origine, composizione,
durabilita, opzioni di riparazione e smontaggio e riciclabilita dei diversi componenti del

prodotto.

The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati 15



https://eur-lex.europa.eu/legal-content/IT/TXT/HTML/?uri=OJ:L_202401781#cpt_III

ESPR: l'universo DPP

Sistema DPP
Come

e Registro DPP (Dogane) da istituire entro il 19 °
luglio 2026

e Portale Web DPP accessibile (Operatori e
cittadini) °

e Architettura IT DPP cross-settoriale (il
processo di standardizzazione e stato
affidato a CEN/CENELEC)

Dati DPP
Cosa

Gli atti delegati definiranno le informazioni
obbligatorie da inserire nel DPP per ogni
categoria di prodotto.

Le informazioni riguarderanno aspetti
connessi alla circolarita, documentazione
tecnica per la conformita, prestazioni del
prodotto, granularita delle informazioni,
posizionamento del data carrier sul prodotto
o sulla confezione.

Questa infrastruttura sara uguale per tutti i DPP di Per ogni categoria di prodotto verranno definiti

odni settore. requisiti e informazioni specifici.

®
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ESPR: | prodotti coinvolti dal DPP

Normative verticali

Batterie. Reg. 2023/1542. A partire dal 18
febbraio 2027.

Prodotti da costruzioni. Reg. 2024/3110.
Atteso atto delegato.

Giocattoli. Regolamento non ancora adottato.

Detergenti. Regolamento non ancora adottato.

Sono escluse da ESPR (e quindi dall’'obbligo di
DPP) le seguenti categorie di prodotti:
alimentari, mangimi per animali, medicinali,
piante/animali e veicoli.

ESPR*

Ferro e acciaio. 2026

Tessili, pneumatici e alluminio. 2027
Mobili. 2028

Materassi. 2029

Sostanze chimiche. studio entro il 2026

Calzature. studio entro il 2027

*Timeline indicativa per |'adozione come indicato
sul ESPR Working Plan.

®
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https://eur-lex.europa.eu/legal-content/IT/TXT/HTML/?uri=CELEX:32023R1542#cpt_IX
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/IT/TXT/HTML/?uri=OJ:L_202403110#cpt_X
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/IT/TXT/PDF/?uri=CELEX:52025DC0187
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Gli standard GS1 a supporto
di EUDR e Digital Product Passport



Molto piu del codice a barre

Standard GS1:

il [inguaggio globale del business

Gli standard GS1 permettono di:

©

Creano un’identita digitale
globale identificando
ad esempio:

GTIN Prodotti

SSCC Unita logistiche

GLN Luoghi e sedi

GIAI Asset

_______________________

IDENTIFICARE

CATTURARE CONDIVIDERE

9,

Registrano le informazioni in
data carrier per facilitare
I’acquisizione automatica dei

[T} -

GS1 DataMatrix QR code

standard GS1

032089 00123 3 (1
GS1-128

_______________________

The Global Language of Business

Agevolano lo scambio
efficiente

e accurato di dati e
informazioni lungo la supply

chain.
Informazioni
a; GDSN anagrafiche di prodotto
EDI Ciclo

ordine-pagamento

Informazioni su
EPCIS eventi di visibilita

_______________________

Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
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EUDR: la risposta di GS1

I requisiti del regolamento

- I prodotti soggetti a EUDR sono
identificabili tramite codice doganale (HS
Code in Annex I).

- In alcuni casi il solo codice doganale non €
sufficiente: € necessario individuare
esclusioni permanenti o temporanee.

- E richiesta la condivisione lungo la filiera
dei codici di due diligence restituiti da
TRACES: EUDR Reference Number e
Verification Number.

®
@1 The Global Language of Business
Italy
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EUDR: la risposta di GS1

I requisiti del regolamento

- I prodotti soggetti a EUDR sono
identificabili tramite codice doganale (HS
Code in Annex I).

- In alcuni casi il solo codice doganale non €
sufficiente: € necessario individuare
esclusioni permanenti o temporanee.

- E richiesta la condivisione lungo la filiera
dei codici di due diligence restituiti da
TRACES: EUDR Reference Number e
Verification Number.

Gli standard GS1 a supporto

- EDI
- GDSN

- EDI
- GDSN

Permettono di indicare se un prodotto € interessato da EUDR
e altre informazioni statiche come la descrizione di prodotto.

e EDI (messaggi DESADV - avviso di spedizione e
ORDRSP - risposta all’'ordine)

- EPCIS
« Application Identifiers (Al) nei data
carrier GS1 (analisi in corso)

®
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EUDR: la risposta di GS1 - Esempio EDI

GS1 EDI (EANCOM) | Condivisione di dati legati a transazioni
Messaggio DESADV (Despatch Advice, Avviso di spedizione)

DESADV EANCOM - SG16 RFF

DESADV EURITMO - Dettaglio 1 e 2

Record RFR

1.1.1 Record RFR - Informazioni di riferimento a livello di riga documento

Lunghezza: 53 byte - Record facoltativo

Nome campo

Descrizione

Lung.

Tipo

Contenuto
RFR

Pos

TIPOREC

Tipo record

an..3

Obb

SG10-C 9999 - CPS-5G11-SG15
SG15-C 9999 - LIN-PIA-IMD-MEA-QTY-DTM-FTX-MOA-SG16-SG18- SG20-SG23
SG16 - C 10 - RFF
RFF - M 1 - RIFERIMENTO
Funzione Per specificare un riferimento
Segmento Nr. : 29
| EDIFACT | EAN |IND Descrizione

IC506 RIFERIMENTI |'m M

1153 Qualificatore del riferimento M an..3 M AAJ = Numero di bolla

AAK = Numero di despatch advice
AAS = Numero del DDT

ALQ = Numero di bolla reso

BT = Numero di lotto

CN = Numero bolla vettore

CR = Numero di riferimento del cliente
CT = Numero del contratto

DDR = Due Diligence Reference Number
(EUDR)

DDV = Due Diligence Verification Number
(EUDR)

IP = Numero di licenza importazione
ON = Numero ordine (cliente)
PK = Numero della packing list
POR = Numero di conferma d’ordine

TIPRIF

Qualificatore di
riferimento

an..3

Obb

AAJ = Numero di bolla

[AAK = Numero di despatch advice

AAS = Numero del DDT

ALQ = Numero di bolla reso

CN = Numero bolla vettore

CR = Numero di riferimento del cliente
CT = Numero del contratto

DDR = Due Diligence Reference Number
(EUDR)

DDV = Due Diligence Verification Number
(EUDR)

IP = Numero della licenza di importazione
ON = Numero d’ordine (cliente)

PK = Numero della packing list

POR = Nr. della conferma d’ordine

VN = Numero d’ordine (fornitore)

NUMRIF

Numero
riferimento

an..35

Obb

Numero di riferimento

DATRIF

Data riferimento

nu8

Obb

Data riferimento, in formato CCYYMMDD

42

ORARIF

Ora riferimento
interno

nu4

Fac

Ora riferimento interno, in formato HHMM

50

Italy

The Global Language of Business
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DPP: la risposta di GS1

I requisiti del regolamento

@

I| DPP € collegato a un identificativo
univoco persistente del prodotto.

Il DPP e un insieme di dati specifici sul
prodotto, accessibile elettronicamente
per mezzo di un data carrier.

Il data carrier e sul prodotto o sul suo
imballaggio o sulla sua documentazione.

Identificativo univoco delle facility o
degli operatori economici.

Identificativo e data carrier devono essere
conformi a ISO/IEC 15459:2014

(Information technology - Automatic identification and
data capture techniques - Unique identification).

1 The Global Language of Business

Italy
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DPP: la risposta di GS1

I requisiti del regolamento

@

I| DPP € collegato a un identificativo
univoco persistente del prodotto.

Il DPP e un insieme di dati specifici sul
prodotto, accessibile elettronicamente
per mezzo di un data carrier.

Il data carrier e sul prodotto o sul suo
imballaggio o sulla sua documentazione.

Identificativo univoco delle facility o
degli operatori economici.

Identificativo e data carrier devono essere
conformi a ISO/IEC 15459:2014

(Information technology - Automatic identification and
data capture techniques - Unique identification).

1 The Global Language of Business

Italy

Gli standard GS1 a supporto

GTIN (Global Trade Item Number)
SGTIN o GTIN+lotto

QR Code Standard GS1

(01)09506000164908

GLN (Global Location Number)

Standard GS1 conformi ¢

Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
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QR Code standard GS1

Website °

|
{ \
https: //id.gslit.dev/\095060

506000

164908

00164908 )

[=]}

Application
Identifier (AI) GTIN (01)09506000164908
@1 The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
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QR Code standard GS1: la struttura

Gli Application Identifier (AI) sono usati per
introdurre le differenti informazioni presenti nel link

https://example.com/01/09506000164908(10/PX8L(21)1BAAAA2BB3
GTIN del prodotto

Numero di
lotto Numero
seriale

%21201

Data di
produzione

®
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La migrazione al codice a barre 2D

v

Programma

Globale

Transizione

"/

Ambizione per il 2027

EAN-13

8703208900001

(01)08032089001236

QR CODE
Standard GS1

GS1
DATAMATRIX

2

(01) 0 8032089 00001 7

EAN-13

8703208900001

GS1
DATAMATRIX

2

(01) 0 8032089 00001 7

| o

(01)08032089001236

QR CODE
Standard GS1

(-
Italy

The Global Language of Business
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Grazie
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Informazioni di contatto

@

Italy

Micol Vialetto
Standard specialist

+39 347 140 1870

micol.vialetto@gslit.org

Tommaso Alabardi
Public policy manager

+39 347 458 2441

tommaso.alabardi@gslit.org

The Global Language of Business

¢

GS1 Italy
Via Paleocapa 7,
20121 Milano

gslit.org

QOO

@gslitaly #gslitaly

Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
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PROCEDO CLIENT

Scambia documenti EDI con i fornitori

Mirko Repetto
Sales & Business Development
Senior Manager
GS1 Italy Servizi
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PROCEDClient

Scambia documenti EDI con i fornitori




PROCEDClient ANALISI GENERALE DIFFUSIONE EDI | 2 Scambia documenti EDI con fornitori

ANALISI GENERALE DIFFUSIONE EDI

Percentuale di Relazioni EDI per Messaggio

. . iende osservate 1001 joni
80 aziende analizzate, Friende ossenvat SR
% relazioni attive:

W Relazioni Mancanti
80 A
* ca 30% ordini e fatture

¢ < 10%0 conferma ordine e avviso

g 60 1
di spedizione (DESADV) D E
P £
[}
 quasi nullo uso dell’avviso di §

ricevimento (RECADV)

» Inventario usato per VMI (ca 3%) 20

0L
INVRPT ORDERS ORDRSP DESADV RECADV INVOIC
Messaggio

Maggior diffusione e utilizzo degli standard EDI,

delle principali priorita di GS1 Italy




PROCEDClient PERCHE ATTIVARE L'EDI 2 Scambia documenti EDI con fornitori

PERCHE" ATTIVARE L'EDI

Digitalizzare i flussi documentali (EDI) con i propri fornitori/clienti
non € piu un‘opzione, ma una leva per la competitivita.

Senza I'EDI, le attivita restano manuali, destrutturate, piu lente,
soggette a errori e difficili da monitorare.

Con Procedo, anche le aziende meno strutturate possono attivare
I'EDI in modo guidato, scalabile e sostenibile.

La digitalizzazione dei flussi EDI non € solo un'opportunita tecnica, ma un passo strategico verso

una filiera piu integrata, collaborativa e sostenibile.




PROCEDClient L'ECOSISTEMA PROCEDO | 2 Scambia documenti EDI con fornitori

L'ecosistema Procedo

§ Customer service
dedicato
FORNITORI Selezione °® 0.' o, Traduzione
automatica ) @ formato EDI
degli errori - ® ® o cliente

DISTRIBUTORI

®
(8]

ecoo0oo0o0o0)

S EN NN NN

U
~
O
®
(D
Q
O

ERP

Monitoraggio / ® ° &) Controllo
flussi EDI m o ® 5 ® @ ' anagrafiche
® o9 o.

L=
Attinenza ai formati
== standard GS1

Procedo abilita le aziende ad attivare scambi EDI secondo un modello di scambio multifornitore / multidistributore,

permettendo loro di gestire un unico tracciato indipendentemente dal fornitore e dal cliente.




PROCEDClient 01. PROCEDO, CHE COS’E? 2 Scambia documenti EDI con fornitori

01. Procedo, che cos’e?
> 800 +13%

Procedo nasce per supportare le aziende fornitrici, in
particolar modo le piccole e medie imprese, che spesso - aziende utenti, attive e collegabili Utenti DESAD vs 2024

percepiscono I'EDI come:

« complesso
* costoso
* non accessibile tecnicamente

Procedo Client estende il suo raggio d‘azione anche alle
aziende distributive, per rispondere a nuove esigenze:
— aziende distributive non ancora attive in EDI
« avviare scambi documentali digitali in modo
semplice e non invasivo

— aziende distributive gia attive in EDI N
- estendere I'automazione a piu fornitori ap -
- attivare nuovi messaggi .

« monitorare la qualita dei flussi

Procedo Client, I'EDI per le aziende distributive




PROCEDClient 02. COS’E PROCEDO CLIENT? 2 Scambia documenti EDI con fornitori

02. Cos’e Procedo Client?

PROCEDO CLIENT ¢ la piattaforma che permette alle aziende distributive di gestire in modo standardizzato e intuitivo i flussi
documentali con la propria rete di fornitori, senza impattare sui processi e sistemi aziendali.
E I'estensione naturale di Procedo, il servizio EDI che ha gia semplificato lo scambio elettronico per centinaia di aziende fornitrici.

Nasce con lo stesso obiettivo: rendere I'EDI accessibile per le aziende distributive,
indipendentemente dalla loro dimensione. "

Attraverso un unico portale I'azienda utente puo:

r
e Caricare e inviare automaticamente gli Ordini. '
e Ricevere in anticipo le informazioni della consegna (DESADV). - |
e Inviare l'accettazione di consegna (RECADV).
e Monitorare la qualita e la coerenza dei dati scambiati,

secondo gli standard EDI GS1.

Cxa—
4

W

Un approccio semplice e integrato che riduce

complessita, costi e tempi di gestione.




PROCEDClient 03. COME SI UTILIZZA? 5 Scambia documenti EDI con fornitori

03. Come si utilizza?

Per attivare il sistema bastano solo 4 semplici passaggi:

Creare le
utenze di
accesso.

Configurare
i messaggi EDI
da gestire.

Pre-caricare
le principali

anagrafiche. I documenti trasmessi verso la piattaforma sono verificati ed
integrati con i dati presenti a sistema ed inoltrati alla
controparte.

Attivare i canali Lo stato dei documenti elaborati viene aggiornato a sistema in
automatici di invio/ base allo step di processo in cui il documento si trova; |'utente
ricezione dei documenti. ha sempre da portale il controllo di ogni trasmissione.



PROCEDC:lient 04. PER CHI E PENSATO PROCEDO CLIENT? | 2

04. Per chi e pensato Procedo Client?

PER LE AZIENDE DISTRIBUTIVE NON ANCORA ATTIVE IN EDI

e Avviare scambi digitali in modo semplice e non invasivo.
e Avere una piattaforma unica per gestire i flussi.
e Attivare l'onboarding dei fornitori (attivi e non attivi in EDI)

e Testing e rilascio in produzione flussi con i vari fornitori.

PER LE AZIENDE DISTRIBUTIVE GIA ATTIVE IN EDI

e Estendere I'automazione a piu fornitori.
e Attivare nuovi tipi di messaggi.
e Monitorare e migliorare la qualita dei flussi.

e Svolgere attivita di testing documentale.

Ital:
Servi

ly

Scambia documenti EDI con fornitori



PROCEDClient 04. PER CHI E PENSATO PROCEDO CLIENT? | 2 Scambia documenti EDI con fornitori

Per le aziende distributive NON ATTIVE in EDI

Con PROCEDO CLIENT l'azienda distributiva pud attivare scambi EDI con i propri fornitori in modo semplice e senza impattare sui
sistemi aziendali. Sara possibile abilitare i vari messaggi del ciclo dell’'ordine, e affidarsi al team di Procedo per il coinvolgimento e

attivazione dei vari fornitori.

Sara necessario solo un allineamento iniziale, sui flussi oggetto di scambio, e alimentare il sistema con informazioni anagrafiche utili poi
a validare e a dar consistenza ai flussi (anagrafica fornitori, prodotti e punti di consegna).

Approccio completo: Distributore PROCEDClient Fornitori
e Piattaforma EDI Allineamenti tracciati ( \ M
, . . . . Piattaforma ﬁ
e Supporto nell’'onboarding dei fornitori l‘l‘\ m EDI Contatto e proposta
s . .. . A AA A AL anagrafiche + attivazione EDI NON ATTIVO
e Test, controllo qualita e rilascio in produzione 9 Onboarding EDI
e Customer Support specializzato I Re.'”’t onboarding F°“j|_it°”
Test e rilascio Customer Contatto e apert’a
Support relazione EDI
\ ) ATTIVO EDI

Approccio completo: attivazione EDI semplice, supporto dedicato per

I'ingaggio e test con i fornitori




PROCEDClient 03. PER CHI E PENSATO PROCEDO CLIENT? | 2 Scambia documenti EDI con fornitori

Per le aziende distributive GIA’ ATTIVE in EDI

Per le aziende distributive gia attive in EDI PROCEDO CLIENT puo essere una soluzione utile per avere un supporto nella fase di
onboarding fornitori e per testare i vari flussi in essere con loro.

Non si pone come alternativa all’attuale soluzione EDI dell’azienda, ma come una piattaforma di supporto per rendere piu efficienti
quelle fasi / processi che I'azienda distributiva valuta di voler migliorare, al fine di massimizzare |'automatizzazione dei flussi e ridurre i

tempi di gestione dei vari fornitori.

A seconda delle necessita dell’azienda: Distributore PROCEDClient Fornitori
. 4 )
e Piattaforma EDI
) ) ) ﬁ Piattaforma é
o Supporto nell’'onboarding fornitori Lista fornitorie EDI Test per tipologia
_ . messaggi + messaggio EDI ATTIVO EDI
o Supporto nella fase di test/controllo qualita Test Quality
Control
e Customer Support specializzato 4_ + .
Report esiti Test Customer Supporto per
Support risoluzione errori
k ) ATTIVO EDI

Solo se il test é superato avviene il rilascio in produzione

A supporto dell’azienda, per la maggior diffusione

ed efficacia dell’EDI




PROCEDClient 04. PERCHE’ SCEGLIERE PROCEDO CLIENT? | 6 Scambia documenti EDI con fornitori

04. Perché scegliere PROCEDO CLIENT?

e Semplifica |'accesso all’EDI. QUALI SONO I BENEFICI?

» Soluzione unica di monitoraggio, facile da usare. e Assistenza dedicata in tutte le fasi del servizio.

e Digitalizza e centralizza i flussi documentali. * Estensione dell'automazione a nuovi

« Supporta I'onboarding dei fornitori fornitori € nuovi messaggi.

« Garantisce interoperabilita con ¢ Testing documenti EDI e cruscotto

altri servizi e sistemi grazie
all’aderenza agli standard GS1.

di monitoraggio sempre
disponibile.

e Abbatte i costi di gestione.



PROCEDClient | 2 Scambia documenti EDI con fornitori

Una proposta modulare per supportare
I’evoluzione digitale della filiera

La digitalizzazione dei flussi EDI non € solo
un'opportunita tecnica, ma un passo strategico
verso una filiera piu integrata, collaborativa e
sostenibile.

=
. >

Che si tratti di ottimizzare i processi esistenti o di

iniziare un percorso di digitalizzazione, ogni azienda
distributiva puo contribuire a creare un ecosistema piu PROECED Crlient
fluido e trasparente.

Siamo a disposizione per definire insieme all’azienda il
percorso piu adatto in base ai propri processi e
obiettivi.



DALLA VASTA
GAMMA DI SERVIZI
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Immagino

Nuovi add-on per un sistema digitale in evoluzione




NOVITA E ADD-ON PER LA SUITE DI IMMAGINO

Il mercato evolve, e anche le necessita possono cambiare.

Da qui i nuovi add-on di Immagino, ovvero nuove opportunita per inserire le tue referenze in Immagino e per
arricchirle ulteriormente.

Immagino Self Immagino Create Immagino Premium

Invio dell’artwork del packaging, dal
quale verranno generate le immagini e
le informazioni di prodotto, per
successiva distribuzione

Post produzione approfondita delle
immagini dei tuoi prodotti, secondo
linee guida comuni e condivise

dall’azienda

Invio foto compliant gli standard
di Immagino, successiva
convalida, integrazione delle
informazioni e distribuzione

Immagino Extra

Arricchisci la scheda dei tuoi prodotti
aggiungendo fino a 5 foto esperienziali.

o
i

] i

\/_
T




IMMAGINO NOVITA E ADD-ON PER LA SUITE DI IMMAGINO 5 Il servizio completo per la digitalizzazione dei
prodotti.

Immagino MEX

« Per attivita di space allocation
« Immagini e dimensioni accurate di tutti i prodotti
« Semplificare il processo di condivisione dei planogrammi con fornitori e clienti

« Supportare il Category Management

> 130.000

PRODOTTI ACCESSIBILI
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Il Potere della MDD: Strumenti e
Competenze per una Gestione di

Categoria Vincente
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'evoluzione del Category Management e della MDD
riflette la trasformazione della GDO

Percorso evolutivo della

ﬁr/

Costruzione di valore per i
clienti e per I’ecosistema
produttlvo

7&*4

Adozione approccio di _J Crescitae
,; » 1 segmentazione MDD

Intermediazione
commerciale

®
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II| Category Management fondamento della strategia,
dell’execution e della relazione retailer - industria

Il processo a 8 fasi di
Category management

Revisione

> > > >

Definizione

v

Ruolo

v

Valutazione

v
Obiettivi

v
Strategie

L/
Tattiche

=]

v
Implementazione

Il modello di governance centrato sul
Category Management

Distribuzione Industria

Shopper e
o consumatori

Retail Strategy
e MDD
Management

Marketing
e Brand
Management

-

A Definizione Trade Marketing e
ooooo nel strg gestione canali di
VVVVVVVVVV vendita

Acquisti e Review
Marketing di

categoria ales sto
Cess Mo

1o,
mmmmmmmmmm ione D,
b
r@s,‘d. :
o Vendite e
gestione clienti
retail

Vendite e
In store
operations

Forecasting

Supply Supply
chain chain
retailer

industria

@

Italy
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L'impatto della MDD sulla gestione della categoria
cambia in funzione del suo livello di sviluppo

Architettura della MDD: dinamica di sviluppo

Strategia prezzo basso
Bassi investimenti
Limitata market share

Strategia di differenziazione
Investimenti significativi
Quota di mercato importante

>

Livello 4

Livello 3 | Gestione dell'intera

| categoria e
posizionamento
come leader
dell'innovazione

Segmentazione
deila MDD su
diversi
posizionamenti
di prezzo

Livello 2

Sviluppo MDD
come marca
indipendente

e Offerta di prodotti
innovativi e unici

Livello 1

Alternativa
generica e
prodotti me too
con focus su
prezzo

qualita simile ai
leader, packaging
molto simile e
prezzi pi
convenienti

The Glecbal Language of Business

in grado di attrarre
consumatort in
quanto non esistond
alternative di marcy
industriale

Copyright ©® GS1 Italy. Tutti i diritti riservati



Le determinanti del successo della MDD nell’offerta

di categoria

02 Consumer-Driven "

» Scelta guidata da affidabilita
dellinsegna

» Elevata attenzione alla

* Aumento competizione di prezzo
e pressione promozionale

» Ricerca di esclusivita dell'offerta
rassicurazione qualitativa

* Miglioramento qualita reale
e percepita

* Investimenti in comunicazione
per valorizzare la marca insegna \

\_/ * Maggiore razionalita dei

03

Industry-Driven

comportamenti
* Limitata presenza di marche = Focus su «value for money»
con forte notorieta
* Riduzione investimenti di marketing Marche industriali percepite
3 meno distintive e quindi meno
€ comunicazione fidelizzanti

1 The Global Language of Business Copyright © GS51 Italy. Tutti i diritti riservati
italy
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La realta della MDD in Italia: non compete piu solo
sul prezzo ma guida valore, scelta e fedelta...

Da alternativa economica a pilastro strategico

Inizialmente percepita come l'opzione piu economica, la MDD é ora una
componente fondamentale dell'identita, della fidelizzazione e
della resilienza dei retailer italiani

Da “"seconda scelta” a scelta di qualita

Le MDD hanno smesso di essere considerate la seconda scelta, offrendo
prodotti affidabili, trasparenti e autenticamente italiani

»
@1 The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
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... rispondendo ai trend di consumo e alle esigenze
dei nuovi shopper

Innovazione e premiumizzazione

| Pasti vegetali, bevande funzionali, detergenti ecologici. La rete di
- - fornitori permette risposte rapide alle tendenze offrendo la possibilita di
attrarre anche consumatori ad alto reddito

Sostenibilita
Packaging riciclabile, filiere tracciate (es. Origine Coop), logistica a basse
‘f . emission, certificazioni LEAF e materiali sostenibili, in linea con le
[ sensibilita di Millenials e Genz

Identita e omnicanalita

0 MDD che esprimono i valori dell'insegna diventano “Hero product”
= digitali promuovono il “value for money” conquistando e

fidelizzando i clienti come marche esclusive

1 The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
Italy




La crescita della MDD non significa piu controllo per
GDO, ma significa piu decisioni da governare!

Crescita Impatto sulle Gestione di Category
delle MDD categorie Manmagement
- Pil promesse (qualita, » Sovrapposizione » Strutturazione architettura di categoria
servizio, sostenibilita...) assortimentale « Decisioni basate su strategia di marca
« Pill linee « Scarsa leggibilita scaffali (MDD e industria) chi guida valore? chi

+ Pil segmenti di prezzo - Scale prezzo non coerenti guida traffico? chi differenzia I'insegna?

MDD non e piu un insieme di prodotti, ma un sistema di scelte
strategiche per governare efficacemente la categoria

®
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Le otto fasi del Category Management richiedono

otto decisioni chiave sulla MDD

©

Definizione Categoria

Decisione MDD: Quale architettura
di MDD serve alla categoria?

Valutazione

Decisione MDD: La crescita MDD &
incrementale o cannibalizzante?
Quali KPI misurano il successo della MDD?

Strategia

Decisione MDD: Come utilizzare la
MDD per attrarre nuovi clienti per la
categoria o per fidelizzare quelli esistenti?

Implementazione

Decisione MDD: La MDD leggibile a
scaffale? Le diverse MDD hanno il
corretto posizionamento e danno il loro
contributo ai risultati di categoria?

Ruolo della Categoria

Decisione MDD: Quale linea MDD guida
traffico, valore, differenziazione?

Obiettivi

MDD alla crescita del fatturato e/o della
marginalita?

Tattiche

Decisione MDD: Come attivare la MDD?
@----=-- Dove spingere la MDD vs. la marca
industriale? Quale e quanto spazio assegnare
alla MDD? Come moadificare il price ladder?

Revisione
--®
\_'_/ Decisione MDD: La MDD rafforza il ruolo

@ ~---=- della categoria? Quali driver di evoluzione
del posizionamento delle MDD nella categoria?

g @ Decisione MDD: Quale il contributo della

The Global Language of Business Copyright ©® GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
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Punto di partenza e I'architettura di MDD funzionale
alla categoria, che dipende dal vissuto dei clienti...

Mappa importanza soddisfazione dei clienti della MDD aaa - categoria

importanza + +

Punti di forza

i "
> chiara & completa 'l
\ﬁlh A AsSOrtimento __, - === "=«
ampio ¢ cembleto Prodoth \j

S corvenienti”

—r 2
Punti di forza Prodotlisucuisi v
: - fanno molte promo i*
poco rilevanti mp—
-— ’-.._.-‘-‘"

- +

Soddisfazione

»

o Fonte: Analisi su base campionaria 1250 casi
@1 The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati

Italy



... @ dal valore percepito della MDD vs. Marca
Leader...

Differenziale percepito Marca industriale MDD bbb - categoria Z

Innovazione /

Comunicazione  Fiducia basica Qualita : Responsabilita  Valorizzazione
attenzione al - -
Etica del tipico
consumatore
100 Qualita: garantita dal
controllo di filiera dal campo
90 al PdV e dalla qualita

superiore delle materie prime

Responsabilita etica:

80
70 prodotta in ambiente

controllato, aiuta il
consumatore a rispettare

— ~ lavorativo sicuro e
60

50 —i— — _—— O — T [l@ambiente

40 Valorizzazione del tipico:
favorisce le tradizioni locali e
30 il rispetto dei prodotti tipici

20
10 === MARCA — - MDD

The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati




... da cui deve derivare il posizionamento di MDD e
brand industriali nell’offerta di ciascuna categoria

+ Gamma di prodotti competitivi con il
miglior rapporto qualita/prezzo, ad
elevata frequenza d’acquisto e
supporto promozionale costante

Aumento numero clienti e
loro frequenza d’acquisto

Miglioramento immagine
del retailer

+ Leader best range best price

+ Experience: prodotti distintivi e
innovazione generatrice di nuovi
consumi

+ Esclusivita: prodotti in esclusiva

v Aumento spesa media dei
E E clienti della categoria
MPATTI DI MDL + Gamma di prodotti piu costosi
E BRAND

Aumento marginalita della
categoria

n CATEGORIA B
Ottimizzazione costi di gestione
della categoria

+ Gamma limitata con prodotti specifici

+ Margine % e per pezzo venduto
(migliora mix margine % di categoria)

(-
Italy

(prezzo unitario elevato)

SURGARCLITSTIEM + Prodotti di nicchia

TURA DI

+ Miglioramento cash flow
+ Ottimizzazione stock
+ Buona frequenza di acquisto dei clienti

The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati



La domanda che si pone a questo punto:

E davvero necessario declinare il
posizionamento delle MDD
nell’architettura della singola categoria
per gestirla in modo efficace?

®
@1 The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
Italy
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Senza ruoli chiari tra Brand e MDD si distrugge valore!
Un caso «d’insuccesso» nella categoria Pasta

@ Definizione Categoria
\_/ Decisione MDD: Quale architettura

MDD
Qualita Premium @ @ Marche
percepita - Super

Marche premium

(nicchie)
March
Marche Follow -
FantasiaQ
. 5N
MDD
" Primo prezzo

Prezzo

Strategia MDD dell’'insegna

« Livello 3: Segmentazione
portafoglio MDD su diversi
posizionamenti di prezzo

(-
Italy

@ Ruolo della Categoria

\,/ Decisione MDD: Quale linea MDD guida

Ruolo della categoria

« Destinazione: categoria distintiva

e driver di fidelizzazione

Ruolo delle MDD nella categoria
« MDD core — Value for money

driver di rotazione & margine vs.
Brand Leader — Traffico & fiducia

e MDD Premium — Trade-up &

differenziazione insegna

» MDD specialties — Offerta di

valore per nicchie di bisogni vs.
Brand specialties —
Segmentazione bisogni

MDD primo prezzo — immagine

di convenienza

The Global Language of Business

@’3 ). Valutazione

"\/ Decisione MDD: La crescita MDD &
incrementale o cannibalizzante?

Trend mercato

» Forte sviluppo MDD: Entry price
Core, Premium/grani italiani/ bio

» Forte pressione promozionale

Aree di criticita
« Sovrapposizione dei
posizionamenti tra MDD e Brand

 Confusione tra valore “standard”
e «specialita»

« Assortimento complesso e
incompleto

« Scaffale poco leggibile per
formato e funzione

62
Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati



La sovrapposizione dei posizionamenti di MDD e Brand
ha reso incoerente lo story telling della categoria...

Il price ladder della categoria

Value for f

money *Posizionament
idi brand e
0 MDD non
e . comunicano
e e : valori
e e ' e ! = $ differenti
0 : . ' ' ’ ¢ i *La MDD segue
e : ' , : | . § | 5 . non guida le
e ‘ . ! ! ; ¢ 3 4 : . : scelte dei
e ' i : i o u ¢ B ¢ s clienti
’ H H B é o .
¢ B *Promo driver
di scelta
prevalente
MDD primoMarca Follower FollowerFollower MDD Brand MDD Brand MDD Brand Brand
prezzo fantasia 1 2 3 core Leader Premium premium Specialty Specialty super
premium
® Posizionamento Prezzo base ® Posizionamento Prezzo medio

@ Posizionamento Prezzo promo

1

-
The Glcbal Language of Business
taly
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... € impattato negativamente sulle performance
complessive della categoria

Area KPI KEINimpattato
= Prezzo medio
Valore :
categoria
Margine Margine medio
LL(€) unitario
é_/FJ Mix Mix premium / trade-up

e

_o~N TR T :
LCZ%-D/ Cannibalizzazione
\(\ % Promo

Shopper

Fonte: dati aziendali

(-
Italy

Incrementalita MDD

ROI promozionale

Chiarezza scelta /
conversion

The Global Language of Business

Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
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L'assortimento costruito di conseguenza e risultato
incompleto e incoerente...

La matrice assortimentale

Total H
Formato Confez. Differenzi iazione alue alLel oL == .A-ssortnlmento
oty MO difensivo e

Premium

- ) con molte

Bavette duplicazioni

0-500 di SKU

501-1000

Bucatini

0-500 Over-presidio
501-1000 dei soli formati
Spaghetti o8 Co re

501-1000

Spaghettini b Offe I‘ta M D D
501-1000

p— poco focalizzata
Spaghettoni £01°1000 su I I IOffe I‘ta d i

0-500 valore e poco
Trenette S01 1000 distintiva

Linguine

Totale

®
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... € impattato ancora piu negativamente sulle
performance complessive della categoria

Area KPI | KPIllimpattato ~ Effetto
2 Fatturato a parita di
al Msigine Margine in valore 16-100/
9 assoluto 2

Rotazioni premium e

Ei jll Rotazioni = SPecialties ’l' 3-10%

Rotazioni MDD 4 5-6%

Fonte: dati aziendali

®
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Altra domanda chiave:

Esiste davvero l'effetto «spillover»
della MDD, positivo o negativo, tra
categorie molto diverse?

Italy

1 The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
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La categoria delle Carni Rosse da categoria di Routine
a categoria di Destinazione «categoria-trust builder»..

@ Obiettivi @ Ruolo della Categoria
\j Decisione MDD: Quale il contributo \,J Decisione MDD: Quale linea MDD guida

Revisione ruolo categoria
Carne rossa (da routine a
destinazione)

e Alto coinvolgimento

— CAR

emotivo | ' -

v’ Alto rischio percepito = e

v Frequenza e spesa media e MDD Core — Accessibilita

elevate & volume

v Forte impatto sulla MDD Premium Qualita e

fiducia insegna Filiera — Fiducia & valore
* Focus sulla qualita « MDD Specialty del

dell’offerta territorio— Reassurance &

v’ Linee MDD controllate storytelling

v Filiere certificate

) e Servizio banco —
v'Focus Benessere animale

Esperienza & consulenza

®
@1 The Global Language of Business
Italy

@ Tattiche
\'J Decisione MDD: Come attivare la MDD

Introduzione MDD Carni Premium
» Origine chiara
» Tagli selezionati

Razionalizzazione MDD Entry Price

* Riduzione numero SKU

» Revisione posizionamento prezzi
ancora competitivo, ma non
protagonista

Revisione criteri display
costruzione storytelling semplice
evidenziazione: allevamento, filiera...

Campagna di comunicazione in

store

« “Qualita scelta ogni giorno”

« Segnali visivi forti al Banco e sulle
vasche take away

Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati 68



...I'impatto sulla categoria e |'effetto spillover sulle
categorie del grocery, dei surgelati e sul totale insegna

+350 bps Margine %
+12 pt Fedeltad MDD

TOTALE INSEGNA

+ 1% Fatturato
-+ 50 bps Margine %
+ 7/ pt Fedelta MDD

LS

The Global Language of Business

GROCERY

(spillover)

+3°/o Fatturato

+6pt Incidenza & =

MDD

+ 70z, Margine
7% Assoluto

\ SURGELATI

(spillover)

+2-39% Fatturato o

Penetrazione
+5pt rp

+200bps Margine\é p

1t
' N

R

GROCERY

aumenta la percezione di
valore della MDD il
cliente si sposta da MDD
entry — MDD value &
disposto a pagare di piu
e aumenta prezzo medio
categoria e penetrazione
della MDD

SURGELATI

aumenta la percezione di
valore della MDD, il cliente
accetta piatti pronti MDD
Prova MDD premium
(filetti, preparati) cresce |l
mix valore e diminuisce

& la dipendenza dalla promo

Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
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Un quadro d’insieme e i fattori abilitanti

The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
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Cresce l'importanza e la complessita di gestione
delle MDD all‘interno delle categone

0 | Evoluzionelo

“Primo Prezzo

e In molti mercati europei la « Architettura articolata su - Guida
quota MDD supera il 30% tre livelli: I'architettura
* : di scaffale \
e La crescita & strutturale: > Ent_ry (convenienza),
la MDD e diventata un pilastro > Mainstream A
del conto economico del (qualita/valore), :

e La MDD oggi presidia
bisogni, non solo

retailer moderno > Premium & Specialties | A | < MBD)’ X
o (bio, local, lifestyle) \ @W A\ /4

+/ Bisogni « Condiziona » Condiziona

prezzi la percezione le strategie
f di qualita dei brand
J dell'insegna .

Governare
la categorie

The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati 71



... Il valore si costruisce nella gestione equilibrata di
ciascuna categoria responsabilita del category manager

Crescita efficace richiede MDD /
con ruoli chiari integrate ai lli!
brand industriali I

(

(7) Troppa MDD distrugge valore
l " (cannibalizzazione), troppa poca
| spreca il valore @

@ Il category manager bilancia crescita MDD
e sostenibilita ecosistema di marca

®
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Italy



Il category manager assume un ruolo sempre piu
centrale di regia strategica

MDD Gestione
sourcing e Strategie di promozioni
richieste di categoria Gestione
proposte ' display Prezzi -
) Assessment Gestione Supporto Monitoraggio
Gestione categoria dell’assortimento implementazione giacenze

dei fornitori —

Assessment ruolo

MDD nella
categoria ?
Category manager
‘ “Chief strategy officer”
Abilitatori Architettura Gestione della Analisi avanzate Flussi di lavoro Visualizzazione
tecnologici di sistema qualita e della automatizzati digitale
governance dei dati —
ool ] I'il = e @
ol LS O AH @ ==
Competenze
®
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Due fattori chiave per il successo: strumenti
adeguati e competenze diffuse

Strumenti Competenze

Favorire I'evoluzione organizzativa che
veda i category manager pienamente

Adozione di standard che:
v favoriscano l'interscambio e la

gestione delle informazioni (Digital | N inseriti nell’ecosistema del retailer e integri
link) ’ conoscenze e competenze di:
v supportino i processi operativi e di v Buyer
v Category

gestione delle categorie (Immagino i

e v Marketing di prodotto (MDD)
v Rafforzino collaborazione e + Supply Chain
trasparenza
P v Sostenibilita

®
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GS1 Digital Link = un linguaggio condiviso

Informazioni

Digital Product —— di tracciabilita
Passport
Ricette
Informazioni . e consigli
di sostenibilita
Riciclo e

smaltimento

Valori nutrizionali
e allergeni .
— . Recensioni

>
s di altri clienti
- 0
Offerte e © o
promozioni ’ Origine
(01)08032089771238 dei prodotti
Cura Informazioni sulle

infinite possibilita

1 The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati 75

Italy



L'albero delle categorie ECR - un dizionario comune

L'’Albero delle categorie € una classificazione
merceologica standardizzata e condivisa dalle
imprese industriali e distributive.

OBIETTIVO: ottimizzare i processi di interfaccia
tra cliente e fornitore e di eliminare le
inefficienze generate dai sistemi di classificazione
proprietari.
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I servizi GS1 Italy a supporto: Immagino e

Immagino MEX

Immagino e la soluzione di GS1 Italy Servizi per
la digitalizzazione e condivisione delle
informazioni di prodotto.

Il servizio Immagino Mex permette di:

Fare space allocation.

Realizzare planogrammi che contengono
immagini accurate di tutti i prodotti.

Semplificare il processo di condivisione dei
planogrammi con clienti e fornitori.

Supportare il Category Management.
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Sviluppare le competenze con I'"Academy

Corsi a calendario —

gratuiti Corsi su misura Percorsi certificati
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Percorsi executive 2026

10 Febbraio | ECR Certified Category Management Program

¢ Diventare il pivot aziendale che guida |I'adozione strategica del Category Management
e la collaborazione di filiera.

24 Marzo | Percorso Executive in Sostenibilita

“f Integrare le competenze ESG per guidare strategicamente il cambiamento sostenibile
e collaborativo della filiera.

07 Maggio | Missione Logistica Collaborativa

alll Comprendere e applicare i meccanismi di ottimizzazione dei processi tramite
I'innovazione collaborativa di filiera.
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Category Management: calendario multiclient 2026

5 WEBINAR:

Per padroneggiare le sfide del
contesto omnichannel dalla
GDO, all'Horeca e ai canali
specializzati

CORSO IN PRESENZA

@ cCervelli digitali, decisioni vincenti: L’Al al servizio del Category Manager - 4
Marzo

& Category Management nelle catene specializzate: dal prodotto all’esperienza
di categoria - 6 Maggio

I Dalla strategia al punto vendita: come rendere sostenibile la crescita di
categoria - 30 Seftembre

i@} Oltre la GDO: Il Category Management nei canali Horeca e Specialty - 4
Novembre

+4 InnovAction: il potere dell’innovazione nel Category Management - 02
Dicembre

Fondamenti di Category management - 70 febbraio

Per acquisire i fondamenti del Category Management e applicali subito sul campo con esercitazioni pratiche e lavori di

gruppo
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Grazie

Vienici a trovare!
Siamo al Padiglione 30, Stand A8
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