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LO SVILUPPO DEGLI ACQUISTI ONLINE IN ITALIA




LE DIMENSIONI DEL FENOMENO: GLI ACQUIRENTI ONLINE IN ITALIA

L’ecommerce di prodotti e servizi in Italia

I . Le dimensioni dell’utenza Internet italiana
2025: 10,7 milioni (+1,3M rispetto al 2021) 35,0

In Italia 42,5 milioni di individui L

. TR Italiani online
di almeno 15 anni di eta . e e

Universo 42,5 M di individui 15+
accedono regolarmente a”a . o CEEmmmmssassAssssssssmsssssmsssssssssaasEses
Internet italiano

Rete almeno una volta
alla settimana, da ogni
luogo e utilizzando un 83,8% del totale
qualsiasi device. ..35:6M di individui

3 330 337
2025: 24,3 milioni (+700k rispetto al 2021) 329 333 33
27,3

227 23,8
21,0
19,2
16,2 17,0
13,7
12,1
9’6 II

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Acquirenti online
negli ultimi 3 mesi

82,3% dell’'utenza
pari a 35,0 M di individui

Acquirenti
online abituali

57,3% dell’universo

Milioni di acquirenti online nel trimestre, distinti tra sporadici e abituali: pari a 24,3 M individui

negli ultimi tre anni (dal periodo pre-pandemia) gli abituali sono cresciuti
tre volte tanto gli sporadici

Fonte:
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IL PROFILO DEGLI ACQUIRENTI ONLINE

Descrizione del segmento secondo i principali indicatori sociodemografici

La quota di acquirenti online residenti

65+ B nei grandi centri (pit di 100 mila

. . . . o 20,3% abitanti) & diminuita nel corso

m 55-64 I profilo di eta degli acquirenti degli anni per assestarsi attorno

online € in linea con quello al 24%.

= 45-54 deII’intgra popolazion_e italian‘a e (- Se nelle prime fasi di sviluppo

ha raggiunto nel 2025 i 48 anni. 21 8% : I’e-commerce era un fenomeno

= 35-44 Nelle prime fasi di sviluppo dell’e- ‘ i legato ai grandi centri

commerce gli acquirenti online urbani, con I’allargarsi

m 25.34 . erano notevolmente pil giovani: i 30,7% della popolazione

primi dieci milioni di acquirenti, degli acquirenti questa

m <25 nel 2012, avevano un’eta media ‘ connotazione si & attenuata.
inferiore di pil di dieci anni

2012 2014 2018 2022 2024 37%
Nelle prime fase di sviluppo dell’e-commerce gli acquirenti online si caratterizzavano per essere
in prevalenza uomini (due terzi / un terzo nei primi anni dieci). Nel corso del tempo, in
conseguenza dell’aumento della penetrazione, il profilo degli acquirenti online si &
progressivamente avvicinato a quello dell’intera popolazione e oggi gli acquirenti online si
dividono tra uomini e donne con una leggera prevalenza di donne.

@ 60.4% _ 59.6%  550%  551%  54.0% 51,.9%  51,9%  51,7%

49,4%
6% 2012 2014 2016 2018 2020 2022 2023 2024 2025
@ 44,8070 4419070 46,0070 4811070 48y1°]° 48»4070 50,67

39,6%  40,4% Quota di acquirenti online residenti nei grandi centri (pili di
2012 2014 2016 2018 2020 2022 2023 2024 2025 100mila abitanti)
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HUMAN HIGHWAY PER COSMETICA ITALIA

Risultati dell’analisi dei dati raccolti nel 2025

Gli acquisti online di prodotti cosmetici

Dimensioni del fenomeno, merchant e categorie



GLI ACQUIRENTI ONLINE DI PRODOTTI DI COSMETICA

Incidenza degli acquirenti online di cosmetica tra gli acquirenti online maggiorenni

La popolazione italiana online

42,5 milioni di individui di
almeno 18 anni d’eta accedono >
regolarmente ai servizi online, 82,3/)

da ogni luogo e device

35 milioni di individui Acquirenti online

negli ultimi
tre mesi
Acquirenti online 79,6%
IR EaE 33,8 milioni di individui
Acquirenti online
di prodotti fisici
negli ultimi tre mesi
o
30'96 Acquirenti
13,1 milioni di individui online
di prodotti
cosmetici

Nelle categorie di CI
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Acquirenti online

Le dimensioni

* 42,5 milioni di individui

maggiorenni accedono alla Rete
abitualmente almeno una volta
alla settimana da ogni luogo e
device

Gli acquirenti online sono 35
milioni di individui e, la quasi
totalita di essi, cioe 33,8 milioni,
sono acquirenti online di
prodotti fisici

13,1 milioni di individui (il 30,9%
della popolazione presa in
esame) hanno acquistato
almeno una volta negli ultimi sei
mesi un prodotto di cosmetica




TREND RECENTE DI ACQUIRENTI E ACQUISTI ONLINE DI PRODOTTI DI COSMETICA

+9,8% +3,0%

Valore degli acquisti online e numero di acquirenti
Acquirenti e acquisti
* Nel 2025 il valore degli acquisti

7,9
7,7
7,4
6,9 online di prodotti di cosmetica
cresce in modo significativo e
- 61 aggiunge 127 milioni di euro al
x 55 2024, con una crescita del 9,8%
i
i * Per la prima volta dalla misura
0 i della serie storica la crescita
R 33l relativa e inferiore al 10%, in
costante discesa dal +42%
00 . )
Q e registrato nell’anno del
5! ' lockdown da pandemia
o ™ 2,0
ol = 1,6 * Gliacquirenti online di
ofl o cosmetica sono in leggero
= aumento rispetto al 2024,

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2015 2016* 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 200mila individui in piu, pari a
una crescita del 3% Y/Y

1.296 m/
1.423

1.111

Milioni di euro di acquisti online di prodotti Milioni di acquirenti online abituali di
di cosmetica prodotti di cosmetica
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L’ACQUISTO DI PRODOTTI DI COSMETICA PER CANALE NEL 2025

Consumatori per canale (Online vs. Tradizionale) negli ultimi sei mesi

Acquirenti di prodotti cosmetici: 40,3% La struttura del

w ... " : mercato lato domanda
Acquirenti solo tradizionali: Acquirenti anche online:

23’2% 76,8% * |l campione, che rappresenta 42,5

(37 persone su 100 hanno acquistato in modo (67 persone su 100 hanno acquistato anche milioni di italiani online, si
tradizionale, non online) online negli U3M) compone per il 40,3% di acquirenti

di Cosmetica e per il 31,0% di
acquirenti online di Cosmetica

Non
acquirenti di
prodotti
cosmetici

59,7%

* Gli acquirenti online di cosmetica
Abituali: 39,0% si dividono tra acquirenti sporadici

(Hanno acquistato online piu di 1 volta negli
ultimi 6 mesi)

(un solo acquisto online di prodotti

di Cosmetica negli ultimi tre mesi)

Occasionali: 37,8% e sporadici (piu di una volta in sei

(Hanno acquistato online 1 volta sola negli ultimi mesi)
6 mesi)

Negli ultimi sei mesi ti e capitato di acquistare (in qualsiasi modo: nei negozi, nei supermercati o su Internet) prodotti di
gueste categorie? Negli ultimi sei mesi hai acquistato questi prodotti online (via Web o App)?
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LE CINQUE SOTTO-CATEGORIE DI PRODOTTI COSMETICI

In ordine di ampiezza dei clienti sul totale degli acquirenti online di cosmetica

Una sola sotto-

58,8% categoria in crescita
* In termini di reach

54,6% (acquirenti di una sotto-

categoria sul totale degli

acquirenti online di

Cura della pelle

48,2%

52,6% Cosmetica), solo la Cura
della pelle mostra un
32.4% incremento nel 2025
rispetto al 2024
Le variazioni sono limitate a

Cura dei capelli

Trucco
35,3% .
3/4 punti percentuali

0 . . . .
31,1% * la maggiore variazione si

Bagno e corpo . .
33.9% nota per la Cura dei capelli,

con un incremento di 4,4

18,4% B Reach 2025 punti rispetto al 2024
20,0% Reach 2024

Fragranze e profumi

Base: acquirenti su Amazon.it
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LE CINQUE SOTTO-CATEGORIE DI PRODOTTI COSMETICI

Quota a volume di acquisti

Trucco in calo

32,5% * Il maggior movimento nel
volume di acquisti si registra
per la sotto-categoria
Trucco, che perde 4 punti

26,3% tra il 2024 e il 2025

Cura della pelle
31,2%

26,7% * un movimento contrario si
nota per le Fragranze e i
20,0% profumi —in crescita di 3,7
punti — mentre le altre

Cura dei capelli

<

Trucco

24,1% . .
sotto-categorie sono stabili
Bagno e corpo
4,5%
I - = Volumi 2025
Fragranze e profumi A )
13,5% Volumi 2024 Base: acquirenti su Amazon.it
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LE CINQUE SOTTO-CATEGORIE DI PRODOTTI COSMETICI

Quota a valore

Trucco in calo

* |l calo notato nella quota a

volume per la sotto-

o) o .
34,1% categoria Trucco si conferma
anche per la quota a valore

Cura della pelle

30,4%
29,2% sono stabili
Trucco
19,5%
Bagno e corpo
9,6%
- B H Valore 2025
Fragranze e profumi
7,6% Valore 2024 Base: acquirenti su Amazon.it
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| MERCHANT DELLECOMMERCE DI COSMETICA

In ordine di ampiezza della customer base attiva nei sei mesi sul totale degli acquirenti online

74 merchant analizzati

I, 18,1% |« La ricerca ha analizzato 74

Amazon
Notino | 2,0% i
pouglas [ 1,9% merchant della cosmetica,
Bottega Verde [JJ§ 0,8% oltre ad Amazon
Pinalli [l 0,6% * l’'ampiezza della customer
L'Erbolario [} 0,7% . N
sephora [l 0,6% base dei maggiori brand
1] (o]
(Douglas e Notino) € meno

MUUH |} 0,5%
Marionnaud [} 0,5%
Re-Forme . 0,5% | t
Bard Cosmetics ] 0,5% nelsemestre

THG Beauty [} 0,4% * Gli acquirenti di prodotti di
Freshly Cosmetics I 0,3%
Casa del Profumo 9 .

ceserbell : 8’:; semestre medio del 2025

sserbella ,3%

sono pari a 6,1 milioni, cioe

Idea-bellezza | 0,2%
Tigota [ 0,2% il 18,4% degli acquirenti

di un milione di acquirenti

Cosmetica su Amazon nel

Passione Beaut 9 .
v B03% online
Yesstyle I 0,2%
Dremar Parfum International [} 0,2%
Base: acquirenti online di Cosmetica

pvo | 0,1%
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| MERCHANT DELLECOMMERCE DI COSMETICA

In ordine di volume degli acquisti nell’anno
g q

11 90% dei volumi e

amazon |, 19,3 g@nerato sui top

Notino [} 1,6

Douglas [} 1,2 merchant

Marionnaud = 11 * | merchant mostrati nella
MUUH 1,0 .
Redcare [ 0.8 chart raccolgono quasi 9
Pinalli ] 0,7 acquisti online su 10
Re-Forme [ 0,7 ¢ Amazon mostra di avere una
Bottega Verde . .
¢ Bos frequenza di acquisto molto

THG Beauty [ 0,5
L'Erbolario || 0,5
Baro Cosmetics || 0,4 altri maggiori merchant
Sephora | 0,3
REBEYA ] 0,3
Bidoo | 0,3
Farmae | 0,3
Vente-Privee I 0,3
Casa del Profumo | 0,3
ovs ]0,3

wiLco | 0,2
Freshly Cosmetics | 0,2 Base: acquirenti online di Cosmetica

superiore a quella di tutti gli
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| MERCHANT DELLECOMMERCE DI COSMETICA

In ordine di valore degli acquisti nell’lanno
g q

Amazon
Notino

Pinalli
Re-Forme
Douglas
Slowianka
Redcare
Marionnaud
THG Beauty
Casa del Profumo
eBay

MUUH
FarmaSave
Nuur

Bottega Verde
Passione Beauty
Vente-Privee
WILCO
L'Erbolario
Sephora

Baro Cosmetics

Il 75% dei valore e

I, 535,6 generato sui top

N c s
B 23 merchant

I 200 * | merchant mostrati nella
B 04 .
— % chart raccolgono quasi 3
Bl 326 acquisti online su 4

Bl :15 « Amazon mostra di avere

B0 . .
’ uno scontrino medio molto

M 220

23 inferiore a quello dei

B 201 merchant «verticali» di

M 199 cosmetica: 12/15€ ad

B 159 . :

W s acquisto a fronte dei 40/70€

H 133 dei merchant verticali

Bl 133

Wi

B0

B 160 o .

. 155 Base: acquirenti online di Cosmetica
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LA STAGIONALITA DEGLI ACQUISTI ONLINE DI COSMETICA

Andamento mensile

Indice di concentrazione dei volumi e dei valori per mese, assumendo il mese medio pari a 100 1! picco in autunno e in
180 , .
— Volumi primavera
160
140 Valore ¢ 'landamento mensile degli
120 acquisti online di cosmetica
100 mostra due picchi di
30 volume, e in particolare di
60 valore, nel periodo dello
ott-24 nov-24 dic-24 gen-25 feb-25 mar-25 apr-25 mag-25 giu-25 lug-25 ago-25 set-25 ott-25 Shopping di fine anno e a
marzo
Scontrino medio dell’acquisto di prodotti cosmetici , . .
* L'estate e segnata da volumi
30
, Importo / acquisto contenuti e da uno importo
5
- per acquisto inferiore alla
media annuale
15
10
5
0

] ) Base: acquirenti online di Cosmetica
ott-24 nov-24 dic-24 gen-25 feb-25 mar-25 apr-25 mag-25 giu-25 lug-25 ago-25 set-25 ott-25
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LA STAGIONALITA DEGLI ACQUISTI ONLINE DI COSMETICA

Andamento per giorno della settimana

Indice di concentrazione dei volumi e dei valori per mese, assumendo il mese medio pari a 100 Variazioni contenute
180 .
L6 — Volumi * A differenza dell’andamento
140 — Valore mensile, gli acquisti online
120 di cosmetica variano poco
100 lungo il corso della
30 settimana, con una maggior
60 attivita il lunedi (+20% in
lunedi martedi mercoledi giovedi venerdi sabato domenica valore rispetto al giorno
medio) e una diminuzione
Scontrino medio dell’acquisto di prodotti cosmetici (in euro) T R P
* Importo / acquisto * Tuttavia, proprio nei
zz weekend, includendo il
. lunedi, si registrano gli
10 acquisti con lo scontrino
. medio piu elevato
0

\ . . . . . ) Base: acquirenti online di Cosmetica
lunedi martedi mercoledi giovedi venerdi sabato domenica
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HUMAN HIGHWAY PER COSMETICA ITALIA

Risultati dell’analisi dei dati raccolti nel 2025

Il profilo degli acquirenti online di prodotti cosmetici



IL PROFILO DEGLI ACQUIRENTI ONLINE DI PRODOTTI DI COSMETICA

Descrizione del segmento secondo i principali indicatori sociodemografici

15-24

7%

B Popolazione online

25-34 35-44

45-54
30%

25%

18%
21%
14%
16%
11%
I - I

23%

19%

I

| Acquirenti abituali

Se gli acquirenti online si dividono in
parti uguali tra uomini e donne, il
profilo per sesso degli acquirenti di
cosmetica e sbilanciato verso la
popolazione femminile e composto
nel 55,3% dei casi da donne

55-64

19%

18%

65+
Il profilo di eta degli
acquirenti online di
Cosmetica e piu di
mezza eta rispetto alla
19% media della
popolazione online
italiana e degli
12%| acquirenti online con
particolare
concentrazione tra gli
acquirentitrai35ei
54 anni.

B Acquirenti Cosmetica

Gli acquirenti
di cosmetica
sono piu
concentrati tra
i i diplomatie
nei grandi
centri urbani.

11,1%
6,9%
6,7%

La distribuzione geografica
degli acquirenti online di
Cosmetica a confronto con
quella della popolazione
online (tra parentesi)
indica una maggiore
concentrazione al Sud e
nel Nord-Ovest

35,7%
40,7%

<

Laurea

A+B=

Media
inferiore

31,0%

(27,6%) 17,6%

(20,4%)

[ 23,4% | > 100k abitanti
30 - 100k abitanti
10 - 30k abitanti
< 10k abitanti
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IL PROFILO DEGLI ACQUIRENTI ONLINE DI PRODOTTI PER LA CURA DEI CAPELLI

Composizione e indice di concentrazione (100 = totale acquirenti online di cosmetica)

Un uomo
Una donna

Sex

Tra 18 e 24 anni
Tra 25 e 34 anni
Tra 35 e 44 anni
Tra 45 e 54 anni
Tra 55 e 64 anni

Piu di 65 anni

Eta

Laurea/ dottorato
Diploma superiore
Diploma inferiore

Titolo
studio

Nord Ovest
Nord Est
Centro

Sud

Area geo

Meno di 10mila
Tra 10 e 30mila
Tra 30 e 100mila
Piu di 100mila

Ampiezza
centro

T 46,2%
T 53,8%

0,0%

N 12,6%
N 24,8%
I 29,8%
N 18,9%
I 13,9%

N 37,4%
T 57,6%
B s.0%

I 30,3%
I 14,3%

I 18,5%
I 37,0%

I 33,6%
I 25,6%
I 21,4%
I 19,3%

B 103
97 |}

B 111

| 100
| 101
| 102

B 116

98 ||
B 102

75

98 ||

95 B

| 102

93 |
B 112

| 102

B 110
78
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IL PROFILO DEGLI ACQUIRENTI ONLINE DI PRODOTTI PER LA CURA DELLA PELLE

Composizione e indice di concentrazione (100 = totale acquirenti online di cosmetica)

~ Unuomo [N 41,3% 92 [l
& Una donna [ 58,7% W 106
Tral8e24anni [ 6,1% 165
Tra25e34anni  [INEEG 15,2% I 133
© Tra35e 44 anni |GGG 136% 75
i Tra45e 54 anni  [INEEEGNNNN 26,1% s Il
Tra55e 64 anni  [[NEGEGEGEGEGEEE 18.2% 98 |
Pitdi 65 anni NG 15,9% N 133
o o Laurea/ dottorato [ 37,9% 99 |
273 Diploma superiore | 52,3% 95 W
e Diploma inferiore | NI 10,2% T EE
° Nord Ovest [N 25,7% 3 [N
S Nord Est | NN 17,7% | 101
o Centro  [INEGNN 17,7% g7 Il
= Sud [ 38,9% B 125
i 10mila .
- Meno di 10m!Ia 36,2% B 120
iy 2 Tra 10 e 30mila  [INNEEGEEEN 22,3% ss N
2 g Tra 30 e 100mila [ NEEEG 20,8% B 106
< pit di 100mila G 20,5°% 53 N
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IL PROFILO DEGLI ACQUIRENTI ONLINE DI PRODOTTI PER L'IGIENE

Composizione e indice di concentrazione (100 = totale acquirenti online di cosmetica)

~ Unuomo [ 45,6% | 102
& Una donna [ 54,4% 98 |
Tra1l8e24anni [ 6,4% 175
Tra25e34anni [ 12,3% M 108
© Tra35e 44 anni |GGG 13,1% 73
i Tra45e 54 anni  [INEEEEGN 30,4% I 103
Tra55e 64 anni |GG 14,6% 79 N
Pit di 65 anni NG 13,7% I 156
o o Laurea/ dottorato [N 31,0% 81 N
273 Diploma superiore | 57,3% 104
e Diploma inferiore || GG 11,1% 165
° Nord Ovest [N 25,3% 2
S Nord Est | NN 12,4% 70 N
o Centro NG 19,4% 95 il
= Sud [ 42,9% I 133
i 10mila [ ]
5 Meno di 10m!Ia 43,5% 145
iy 2 Tra 10 e 30mila  [INEEEGTE 22,4% 8o
2 g Tra 30 e 100mila NG 20,6% B 105
< Piu di 100mila [NEGEGGE 14,1% s7
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IL PROFILO DEGLI ACQUIRENTI ONLINE DI PROFUMI

Composizione e indice di concentrazione (100 = totale acquirenti online di cosmetica)

~ Unuomo [ 47,7% W 107
& Una donna [ 52,3% 95
Tral8e24anni [ 5,7% 154
Tra25e 34 anni |GG 20,5% 180
© Tra35e 44 anni [ 17,0% 6o N
i Tra45e 54 anni [ 22,7% 77
Tra55e 64 anni |GGG 15,9% ss [l
Piu di 65 anni |GGG 13,2% I 152
o o Laurea/ dottorato [N 36,4% 95 i
273 Diploma superiore | 56,8% I 103
= Diploma inferiore | 3,0%
° Nord Ovest |GGG 27,0% 87 IR
& Nord Est |GGG 13,0% | 102
o Centro NG 13,5% 66 NN
< sud N s
Meno di 10mila [ 42,7% ]
N o Tra10 e 30mila |GGG 19,1% 76 D w
QL s
o § Tra30e 100mila [N 10,1% 98 |
< Piu di 100mila  [INEGGNGEGEE 18,0% 72 1N
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IL PROFILO DEGLI ACQUIRENTI ONLINE DI TRUCCHI

Composizione e indice di concentrazione (100 = totale acquirenti online di cosmetica)

. Unuomo [N 253% 57
& Una donna | 74,7% I 135
Tral8e24anni [N 7.3% 18
Tra25e34anni [ 14,0% 123
© Tra35e 44 anni [ 22,0% 8o M
i Tra45e 54 anni [ 25,3% 99 |
Tra55e 64 anni |GG 16,0% sc Il
Pit di65anni |G 113% 95 i
o o Laurea/ dottorato [N £0,0% B 105
273 Diploma superiore | 55,3% | 100
=3 Diploma inferiore [l 2,7% [ 69 |
° Nord Ovest |GGG 29,1% 9 i
S Nord Est [ 10,6% c0 I
o centro [ 212% I 104
= Sud [ 39,1% B 126
- Meno di 10mila  [INENEGEGNEEEGEEEE 31,1% | 103
N 2 Tra10 e 30mila [ 25.2% 100 |
g— § Tra30 e 100mila NN 199% | 102
< Piu di 100mila [N 23.2% 93
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IL METODO UTILIZZATO

Dati dichiarati e dati rilevati

| risultati di questo lavoro sono stati ricavati da tre fonti di Il metodo di data fusion utilizza I'identificativo del panelista come chiave di unione dei
dati: tre Dataset. Ulteriori arricchimenti dei dati provengono dalla classificazione di oltre

600mila ASIN e 3.200 merchant rilevati dalle transazioni con PayPal.
1. leinterviste eseguite nel mese di febbraio 2026 su un
campione di 2.000 individui rappresentativo della

. . . . . . . Profilo individuale e . C i di individui
popolazione maggiorenne italiana online; il campione famigliare degli account Profilo ranmrcser tativo della
N . . . . t i a o
e stato estratto dal panel di ricerca di Human Highway ‘“Eg;;:::;;;‘f”‘ account popolezene online

(OpLine, www.opline.it);

2. il log degli acquisti su Amazon.it di un campione di

Log di ordini / e
individui del panel di Human Highway; bagamenilimpofto Per Amazon: Brand,
reso, ASIN/Merchant, nome prodotto,
3. il log dei pagamenti degli acquisti online effettuati con circuito, spedizione descrizione,
etc. classificazione, rating
PayPal.

Grazie a un processo di data fusion dei tre Dataset
L'utilizzo di dati rilevati aumenta sensibilmente la risoluzione dell'immagine che

(normalizzazione, classificazione, ponderazione ed e - o -al) _

. uni s\ ctat ibil ' i descrive il mercato, (cioé la capacita di rappresentare correttamente gli indicatori
espansione all’'universo), e stato possibile rappresentare i fondamentali del fenomeno. Il metodo utilizzato annulla la sfocatura del dichiarato
mercato dei prodotti di Cosmetica in termini assoluti e, per generata dal bias di ricordo, motivazioni e atteggiamenti dei rispondenti alle indagini.

alcuni indicatori, mostrare la tendenza Y/Y.

'analisi delle sotto-categorie e la tendenza Y/Y di volumi e
valore delle categorie deriva dai dati degli acquisti prodotti
solo su Amazon. Queste quote sono state proiettate v
sull’intero ammontare degli acquisti online. DR OP/LOGLINE
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Human Highway srl
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Human Highway per Cosmetica Italia in partnership con Netcomm - Marzo 2026




	Diapositiva 1: Human Highway per Cosmetica Italia e Netcomm
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3: Le dimensioni del fenomeno: gli acquirenti online in Italia
	Diapositiva 4: Il profilo degli acquirenti online
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6: Gli acquirenti online di prodotti di cosmetica
	Diapositiva 7: Trend recente di acquirenti e acquisti online di prodotti di cosmetica
	Diapositiva 8: L’acquisto di prodotti di cosmetica per canale nel 2025
	Diapositiva 9: Le cinque sotto-categorie di prodotti cosmetici
	Diapositiva 10: Le cinque sotto-categorie di prodotti cosmetici
	Diapositiva 11: Le cinque sotto-categorie di prodotti cosmetici
	Diapositiva 12: I merchant dell’ecommerce di cosmetica
	Diapositiva 13: I merchant dell’ecommerce di cosmetica
	Diapositiva 14: I merchant dell’ecommerce di cosmetica
	Diapositiva 15: La stagionalità degli acquisti online di cosmetica
	Diapositiva 16: La stagionalità degli acquisti online di cosmetica
	Diapositiva 17
	Diapositiva 18: Il profilo degli acquirenti online di prodotti di cosmetica
	Diapositiva 19: Il profilo degli acquirenti online di prodotti per la cura dei capelli
	Diapositiva 20: Il profilo degli acquirenti online di prodotti per la cura della pelle
	Diapositiva 21: Il profilo degli acquirenti online di prodotti per l’igiene
	Diapositiva 22: Il profilo degli acquirenti online di profumi
	Diapositiva 23: Il profilo degli acquirenti online di trucchi
	Diapositiva 24: Il metodo utilizzato
	Diapositiva 25: Grazie per l’attenzione

