
Digital Product Passport

Da obbligo normativo

a leva strategica.
Una guida pratica per trasformare il DPP

in un asset che genera valore misurabile.

P 



Oltre il 
prodotto
La rivoluzione del

consumatore consapevole
L'era in cui bastava un brand forte per garantire una vendita è finita. Oggi i 
consumatori, specialmente le nuove generazioni, non acquistano più solo 
un oggetto, ma la storia e i valori che esso rappresenta. Il peso reale di un 
prodotto non risiede più unicamente nel suo design o nella sua qualità 
percepita, ma nella sua biografia verificabile: quali materiali sono stati 
usati? Qual è la sua impronta ambientale? Quali persone e quali processi 
hanno contribuito a crearlo?



I consumatori moderni chiedono prove, non promesse.



In risposta a questo cambiamento culturale, l'Unione Europea ha 
introdotto il Regolamento sulla Progettazione Ecocompatibile dei 
Prodotti Sostenibili (ESPR), lo strumento normativo che definisce le 
nuove regole del mercato. Al centro di questa trasformazione c'è il Digital 
Product Passport (DPP).




Cos'è, in concreto, il Digital Product Passport?



Il Digital Product Passport è la carta d’identità digitale, unica e dinamica, 
di un singolo prodotto fisico. È accessibile a chiunque tramite la semplice 
scansione di un QR code o di un tag NFC.



Non va confuso con un'etichetta o un PDF statico. Il DPP è un dossier vivo 
che raccoglie e mostra dati sull'origine, la composizione, l'impatto 
ambientale e il fine vita di un articolo, con la capacità di aggiornarsi lungo 
tutta la filiera per fornire un quadro sempre accurato e affidabile.



La roadmap europea

è già definita
Il Digital Product Passport non è un’ipotesi, ma un piano d’azione con 
scadenze precise. La normativa è già entrata in vigore e la sua 
applicazione seguirà un percorso graduale e strutturato.



Affrontare questo cambiamento con una strategia proattiva è l’unico 
approccio sensato per evitare di dover rincorrere la conformità in futuro.



Il “conto alla rovescia” per la compliance:



2026: Inizierà l'adozione delle prime misure attuative per le grandi 
imprese nei settori prioritari. L'implementazione di un sistema per il 
DPP richiede una pianificazione strategica e tecnologica significativa, 
rendendo cruciale iniziare l'analisi e la preparazione fin da ora.



2030: L'obbligo si estenderà anche a tutte le piccole e medie imprese. 
Data la portata del cambiamento su processi e sistemi informativi, 
attendere l'ultimo momento potrebbe rendere l'adeguamento molto 
più complesso e costoso.




Chi è coinvolto? L'intera filiera, nessuno escluso



L'obbligo non riguarda solo i grandi brand. La normativa è stata 
progettata per avere un impatto a cascata sull'intera catena del valore. I 
settori prioritari identificati includono tessile (abbigliamento e calzature), 
elettronica, mobili e chimica, ma l'impatto si estenderà progressivamente 
a quasi tutti i beni manifatturieri.



La responsabilità, inoltre, non è solo del produttore. Si estende a  
importatori e distributori. Anzi, la legge è chiara: chiunque commercializzi 
un prodotto con il proprio marchio è considerato a tutti gli effetti un 
fabbricante e ne assume i pieni obblighi.



La sfida non è trovare i dati, ma governarli



Il vero ostacolo per la compliance al DPP non sarà la mancanza di dati. Le 
informazioni su materiali, fornitori, processi e certificazioni esistono già in 
azienda, ma sono prigioniere di un labirinto di file Excel, email, PDF 
archiviati in cartelle sparse e sistemi dipartimentali che non comunicano 
tra loro.



Tentare di ricostruire la storia completa di un singolo prodotto a posteriori, 
interrogando decine di fonti disconnesse, è un'operazione destinata a 
fallire o, nel migliore dei casi, a costare una fortuna in termini di tempo e 
risorse. La vera sfida non è trovare i dati, ma averli già organizzati, 
strutturati e pronti all'uso.




I due pilastri tecnologici per una strategia vincente



Per trasformare il DPP da un incubo operativo a un vantaggio strategico, 
l'infrastruttura tecnologica deve basarsi su due pilastri fondamentali e 
perfettamente integrati:



L'ERP: il sistema nervoso centrale dove nascono i dati  

Il primo passo per governare il DPP è smettere di considerare l'ERP un 
semplice strumento amministrativo. Un sistema ERP moderno è il vero 
motore che deve sostenere l'intera architettura dei dati aziendali. 
Per gestire nativamente la complessità di materiali, lotti, distinte base e 
filiere di fornitura, è fondamentale che l'ERP sia verticale, ovvero 
specifico per il proprio settore. Solo così il suo obiettivo può diventare 
quello di rendere la raccolta dati per il DPP un'automazione e non 
un'attività manuale. Le informazioni su sostenibilità e tracciabilità, 
infatti, devono essere un output naturale dei processi di progettazione 
e produzione, non un compito aggiuntivo.



La Piattaforma DPP: il ponte di comunicazione con il mondo  

Una volta che i dati sono solidi e centralizzati nell'ERP, serve lo 
strumento che li porta nel mondo esterno. Una piattaforma di gestione 
DPP si collega nativamente all'ERP e trasforma i dati tecnici in valore. 
Le sue funzioni chiave sono strategiche: permette di creare e gestire 
migliaia di passaporti digitali unici, applicare l'identificatore fisico (QR/
NFC) e, soprattutto, analizzare chi, come e quando interagisce con i 
prodotti. Le soluzioni più evolute utilizzano la tecnologia blockchain 
per garantire l'autenticità e l'immutabilità dei dati, un fattore cruciale 
per la lotta alla contraffazione.



Oltre 
l'obbligo
Come trasformare il DPP in

un vantaggio competitivo
Il Digital Product Passport viene spesso percepito come l’ennesima 
complicazione normativa, un costo operativo da subire. L’obiettivo di 
questa guida è offrire un cambio di prospettiva: passare da un approccio 
reattivo, focalizzato sulla semplice conformità, a una visione proattiva e 
strategica.



La domanda fondamentale a cui rispondere non è "come adempio 
all’obbligo?", ma "come posso utilizzare questo nuovo strumento per 
generare  valore reale e misurabile?". Se implementato con visione, il DPP 
smette di essere un costo e si trasforma in un asset che mette a 
disposizione nuovi e potenti vantaggi strategici.



Di seguito, un riassunto dei principali vantaggi che il Digital Product 
Passport può generare per il tuo business. Nelle pagine successive, 
approfondiremo ciascuno di questi punti nel dettaglio:



Vantaggio #1: Contrastare la contraffazione. Fornire una prova di 
autenticità a prova di falsario per proteggere il brand.



Vantaggio #2: Conquistare il cliente finale. Trasformare ogni prodotto 
in un generatore di contatti qualificati per il tuo CRM.



Vantaggio #3: Monetizzare la sostenibilità. Giustificare un 
posizionamento premium dimostrando l'impegno ESG con dati 
verificabili.



Vantaggio #4: Dominare il mercato della seconda mano. Abilitare un 
canale di rivendita certificato, generando nuovi flussi di ricavi.



Vantaggio #5: Rivoluzionare il post-vendita. Collegare l'assistenza 
direttamente al prodotto, riducendo drasticamente tempi e costi di 
gestione.



Vantaggio #1 - Contrastare

la contraffazione
Il problema di oggi
 

Per qualsiasi azienda che ha investito nella costruzione del proprio 
marchio, la contraffazione non è un semplice fastidio: è un danno 
sistemico. Ogni prodotto falso venduto non è solo una mancata vendita, 
ma un attacco diretto alla reputazione, alla percezione di esclusività e alla 
fiducia dei consumatori. Il mercato è inondato di repliche quasi perfette e 
per un cliente è sempre più difficile distinguere un originale da 
un'imitazione, specialmente online o nel mercato dell'usato.



La soluzione con il DPP



Una prova di autenticità inattaccabile 
Un Digital Product Passport, soprattutto se basato su tecnologia 
blockchain, è un certificato di autenticità digitale univoco e non 
falsificabile. Mentre un'etichetta fisica può essere copiata, un token 
digitale registrato su un registro immutabile non può essere duplicato. 
Il DPP diventa la prova definitiva dell'originalità di un prodotto.



Verifica istantanea per chiunque, ovunque 
Qualsiasi potenziale acquirente, in qualsiasi parte del mondo, può 
verificare istantaneamente l'autenticità di un prodotto semplicemente 
scansionando il QR code. Questa funzionalità rende inefficace il 
modello di business dei contraffattori, perché rende i loro prodotti 
immediatamente riconoscibili come falsi.



Protezione del brand e del valore residuo 
Garantendo l'autenticità di ogni pezzo, proteggi il valore del tuo brand 
e, di conseguenza, il valore residuo dei tuoi prodotti sul mercato. Un 
bene che può essere verificato come autentico manterrà sempre un 
prezzo più alto nel mercato della seconda mano, a beneficio sia del 
brand che dei suoi clienti.



Esempio concreto:
 

Un cliente sta per acquistare una sneaker in edizione limitata da un 
rivenditore online. Prima di concludere la transazione, chiede al venditore 
di inquadrare il QR code del DPP. Scansionandolo con il suo smartphone, il 
cliente accede alla pagina ufficiale che certifica modello, taglia e numero 
di serie unici, confermando che si tratta di un pezzo originale. L'acquisto 
avviene in totale sicurezza, la fiducia nel brand viene rafforzata e il 
mercato dei falsi ha perso un'altra vendita.



Vantaggio #2 – Marketing:

Conosci finalmente chi

compra i tuoi prodotti
Il problema di oggi



Se vendi tramite distributori, grossisti o catene retail, molto probabilmente 
non hai idea di chi sia il tuo cliente finale. I dati dei tuoi consumatori sono 
di proprietà di terzi, le tue comunicazioni sulla sostenibilità sono claim 
generici difficili da provare e ogni campagna di marketing deve passare 
attraverso intermediari che filtrano il tuo messaggio.



La soluzione con il DPP



Costruire una relazione diretta con il cliente finale 
Ogni volta che un cliente scansiona il QR code per attivare il suo Digital 
Product Passport, ha la possibilità di registrarsi, fornendoti 
volontariamente i suoi dati (nel pieno rispetto del GDPR). In questo 
modo, il tuo prodotto smette di essere un oggetto muto e diventa un 
potente strumento per generare contatti qualificati, che entrano 
direttamente nel tuo CRM senza costi di acquisizione.



Uno storytelling basato su dati verificabili 
Con il DPP, puoi finalmente dimostrare il valore reale del tuo prodotto. 
Il cliente può esplorare l'intera filiera produttiva, visualizzare le 
certificazioni dei materiali e scoprire la storia dietro la sua creazione. 
Questa autenticità verificabile è la più potente leva per giustificare un 
posizionamento premium e costruire una fiducia profonda nel brand.



Creazione di un canale di comunicazione privilegiato 
Una volta che un cliente ha registrato il suo prodotto, hai un canale 
diretto e personale per comunicare con lui. Puoi inviare contenuti 
esclusivi, inviti a eventi, anteprime di nuove collezioni e promozioni 
mirate, bypassando ogni intermediario e costruendo una relazione 
duratura basata sul valore.



Esempio concreto:



Un cliente acquista una borsa di lusso in un multimarca. Scansiona il DPP, 
accede a un video esclusivo dell'artigiano che l'ha realizzata e, in cambio 
della sua email per registrare la proprietà, riceve un invito per un evento 
privato. L'azienda ha appena acquisito un cliente di altissimo valore nel 
proprio database, a costo zero.



Vantaggio #3 – Monetizzare

la sostenibilità
Il problema di oggi



Oggi tutte le aziende parlano di sostenibilità, ma poche riescono a 
dimostrarla. I consumatori sono diventati scettici e bombardati da claim 
generici come "eco-friendly" o "green", spesso percepiti come semplice 
"greenwashing". Le aziende che investono realmente in materiali riciclati, 
filiere etiche e processi a basso impatto faticano a comunicare questo 
valore e giustificare quindi un posizionamento di prezzo più alto.



La soluzione con il DPP



Dati verificabili, non solo parole 
Il Digital Product Passport trasforma le promesse in prove. Invece di un 
vago slogan sull'etichetta, puoi mostrare dati concreti e verificabili: la 
percentuale esatta di materiale riciclato, i litri d'acqua risparmiati 
durante la produzione, le certificazioni dei fornitori o l'impronta di 
carbonio del trasporto. Il DPP rende visibile e innegabile ogni sforzo.



Giustificare un posizionamento premium 
Perché un cliente dovrebbe pagare di più per un prodotto 
apparentemente simile a un altro? Il DPP risponde a questa domanda. 
Permette al consumatore di comprendere il "valore nascosto" di un 
prodotto: la qualità superiore dei materiali, l'etica della filiera, il minor 
impatto ambientale. Quando il valore è dimostrato, il prezzo è 
giustificato.



Costruire una reputazione a prova di critica 
Rendere i propri dati accessibili è il più grande atto di fiducia che un 
brand possa compiere. Scegliendo di condividere le informazioni sulla 
vita del prodotto, l'azienda comunica un messaggio di forte apertura e 
responsabilità. Questo approccio non solo attira i consumatori 
consapevoli, ma costruisce una reputazione solida e una brand equity 
che resiste nel tempo, basata su fatti concreti anziché solo su 
campagne di comunicazione.



Esempio concreto:



Un collezionista vende un'edizione limitata sulla piattaforma ufficiale del 
brand. L'acquirente verifica l'autenticità scansionando il DPP. La 
transazione avviene, il passaporto digitale viene trasferito al nuovo 
proprietario e il brand guadagna una commissione sulla vendita.



Vantaggio #4 – Dominare il

mercato del Second-Hand
Il problema di oggi



L'esplosione del mercato del second-hand rappresenta una sfida 
complessa. Per molti brand, questo canale opera al di fuori del loro 
controllo diretto, creando due problemi principali: la contraffazione può 
danneggiare l'immagine aziendale e, spesso, non viene generato alcun 
ricavo dalla rivendita di prodotti che continuano a portare il valore del 
marchio.



La soluzione con il DPP



Abilitazione di un mercato di rivendita controllato 
Con il DPP, puoi lanciare la tua piattaforma di rivendita certificata, 
definendone le regole e l'esperienza. Il passaggio di proprietà del 
passaporto digitale garantisce l'autenticità del prodotto all'acquirente, 
creando un ambiente sicuro e affidabile che valorizza sia il bene che il 
marchio.



Creazione di nuove fonti di guadagno 
Gestire un canale di rivendita certificato ti consente di trattenere una 
commissione su ogni transazione. In questo modo, puoi finalmente 
monetizzare il ciclo di vita completo del prodotto, trasformando una 
potenziale minaccia in un'opportunità di profitto concreta e misurabile.



Esempio concreto:



Un cliente si trova in un negozio e deve scegliere tra due paia di jeans. Uno 
costa di più. Scansionando il DPP di quello più costoso, scopre che è 
realizzato con il 90% di cotone organico certificato, che il processo di 
tintura ha risparmiato 50 litri d'acqua e che il fornitore del tessuto 
garantisce condizioni di lavoro eque. L'acquisto smette di essere una 
questione di prezzo e diventa una scelta di valore.



Vantaggio #5 - 

Rivoluzionare il post-vendita
Il problema di oggi



L'assistenza clienti è spesso un processo frustrante. Il cliente deve cercare 
scontrini o prove d'acquisto, l'operatore fatica a identificare il prodotto 
con esattezza e l'addetto alla riparazione o alla gestione del reso 
interviene senza uno storico completo. È un processo inefficiente che 
genera costi, ritardi e clienti insoddisfatti.



La soluzione con il DPP



Assistenza clienti "one-scan" 
Il cliente scansiona il DPP del prodotto e apre un ticket di assistenza 
con un clic. Il sistema identifica immediatamente l'articolo, la sua 
storia e lo stato della garanzia. L'attrito per il cliente è azzerato e la 
richiesta arriva al centro servizi già completa e precisa.



Riparazioni e interventi intelligenti 
Il DPP contiene le schede tecniche, i materiali utilizzati e lo storico 
degli interventi. Il laboratorio specializzato o l'addetto all'assistenza sa 
esattamente come intervenire e quali componenti servono. Puoi anche 
usare i dati per suggerire proattivamente servizi di cura del prodotto, 
trasformando il post-vendita da reattivo a proattivo.



Garanzia digitale e inviolabile 
La garanzia è registrata nel DPP. Non può essere persa, è sempre 
accessibile e la sua validità è certa. Questo semplifica la vita al cliente, 
riduce le frodi e aumenta drasticamente la professionalità percepita del 
servizio.



Esempio concreto:



Una cliente ha un problema con la tracolla di una borsa acquistata mesi 
prima. Scansiona il QR code all'interno della borsa e preme "Richiedi 
assistenza", allegando una foto. Il centro servizi del brand riceve un ticket 
già completo di modello, materiali e data di acquisto, e può organizzare 
immediatamente il ritiro per la riparazione. La cliente percepisce un 
servizio d'eccellenza, immediato e senza sforzo.



Pronto a trasformare

l'obbligo in un vantaggio

strategico?
Affrontare il Digital Product Passport come un mero obbligo normativo da 
rispettare significa limitarne l'enorme potenziale. Prepararsi con una 
visione di lungo periodo e gli strumenti giusti, invece, permette di 
guadagnare un vantaggio competitivo reale e duraturo.



La preparazione al DPP è molto più di un progetto tecnico: è una scelta 
organizzativa che coinvolge l'intera organizzazione, richiedendo una forte 
sinergia tra le aree di prodotto, marketing, operations e supply chain per 
trasformare la tecnologia in un reale vantaggio competitivo.



Il nostro approccio non è venderti un software, ma costruire con te una 
strategia. Modasystem, come specialista nelle soluzioni ERP per il mondo 
fashion, e Sys-Dat Group, come partner ICT a 360°, ti offrono un 
ecosistema tecnologico e consulenziale completo.



Partiamo dall'ottimizzazione dei tuoi processi con un ERP verticale e 
arriviamo alla creazione del Digital Product Passport, per garantirti non 
solo la conformità normativa, ma un reale e misurabile vantaggio di 
business.



Contattaci per un'analisi strategica e scopri come rendere la tua azienda 
pronta per il futuro.



Modasystem - SYS-DAT Group

+ 39 0424 219078


info@modasystem.it


