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1. Piano di Business

1.1. Descrizione dell'Azienda

GreenAura è una catena di negozi specializzati nella vendita di prodotti ecologici, naturali e 
sostenibili per la cura della persona, della casa e per l’igiene quotidiana. Fondata nel 2025, 
GreenAura nasce con l'intento di soddisfare la crescente domanda di consumatori consapevoli che 
cercano soluzioni per il loro benessere quotidiano, nel rispetto dell’ambiente. L’azienda propone 
un’ampia gamma di prodotti, rigorosamente eco-friendly, con packaging completamente riciclabile 
e biodegradabile.

Missione: Offrire prodotti di alta qualità, naturali e sostenibili, che aiutino le persone a migliorare la 
loro vita quotidiana senza compromettere l’ambiente.

Visione: Diventare leader nel settore della distribuzione di prodotti sostenibili per la cura della 
persona e della casa, promuovendo un consumo responsabile e creando una comunità di 
consumatori eco-consapevoli.

Valori:

• Sostenibilità: Promuovere soluzioni che riducono l’impatto ambientale e valorizzino 
l’economia circolare.

• Salute e benessere: Offrire solo prodotti naturali, privi di sostanze chimiche dannose, che 
favoriscano il benessere fisico e mentale.

• Educazione al consumo responsabile: Sensibilizzare i consumatori sui benefici di un 
consumo consapevole e sulle pratiche ecologiche quotidiane.

1.2. Analisi del Mercato

Settore di riferimento

Il settore di riferimento di GreenAura è quello della distribuzione di prodotti eco-friendly per la 
cura della persona e della casa. Questo mercato è in forte crescita grazie alla crescente 
consapevolezza ambientale dei consumatori, che sono sempre più attenti agli ingredienti e ai 
processi produttivi dei beni che acquistano.

Segmenti di mercato:

• Cura della persona: cosmetici naturali, skincare biologici, prodotti per capelli eco-
sostenibili.

• Cura della casa: detergenti ecologici, prodotti per la pulizia a base di ingredienti naturali e 
biodegradabili.

• Accessori e piccoli elettrodomestici: prodotti per la casa a basso impatto ambientale, come 
aspirapolvere ecologici, spazzole in bambù, etc.



Mercato Target

Il mercato target di GreenAura si concentra su:

• Consumatori eco-consapevoli: Famiglie e singoli individui attenti alla sostenibilità, che 
cercano prodotti biologici e con un basso impatto ambientale.

• Giovani adulti e millennial (25-40 anni), molto sensibili alla sostenibilità, che prediligono 
acquisti etici e naturali.

• Famiglie con bambini, particolarmente interessate a prodotti sicuri e non tossici per la cura 
della casa e della persona.

Caratteristiche:

• Elevata attenzione alla sostenibilità: I clienti sono disposti a investire in prodotti che siano 
ecologici e rispettosi dell’ambiente.

• Preferenza per i marchi trasparenti: I consumatori cercano brand che comunichino 
chiaramente il loro impegno ambientale e sociale.

Concorrenza

La concorrenza di GreenAura si concentra prettamente su catene come NaturaSi, Bottega Verde, 
Eurospin, Coop ed altre che promuovono prodotti sostenibili per la cura della persona e della casa.

1.3. Politiche di Comunicazione

GreenAura adotta una strategia di comunicazione che sottolinea il proprio impegno verso la 
sostenibilità, utilizzando diversi canali per sensibilizzare il pubblico e promuovere la propria 
offerta:

• Comunicazione tradizionale:

◦ Volantini e affissioni nei negozi e nelle aree circostanti, focalizzati sulle nuove linee 
ecologiche e sui benefici dell’uso di prodotti naturali.

◦ Eventi e campagne locali: Sponsorizzazione di eventi dedicati all’ambiente, come 
fiere biologiche e mercati eco-sostenibili.

• Comunicazione digitale:

◦ Social Media Marketing: Una forte presenza su Instagram, Facebook, TikTok, con 
contenuti che educano i consumatori sui benefici della sostenibilità, condividono 
testimonianze di clienti e presentano i prodotti eco-friendly.

◦ Email Marketing: Invio di newsletter con aggiornamenti sui nuovi prodotti, offerte 
speciali e consigli su come vivere in modo più sostenibile.

◦ Sito web e app mobile: Un sito web user-friendly, ottimizzato per l’e-commerce e 
con una sezione educativa, che include articoli e blog sul consumo responsabile e la 
sostenibilità.

• Promozioni e fidelizzazione:

◦ Programma fedeltà ecologico: Ogni acquisto consente di accumulare punti per 
ottenere sconti su acquisti futuri o donazioni a iniziative green.

◦ Sconti su prodotti eco-sostenibili: Offerte stagionali o settimanali su prodotti 
specifici, come detergenti o cosmetici biologici.



◦ Collaborazioni con organizzazioni ecologiche: Parte dei proventi potrebbe essere 
destinata a progetti di tutela ambientale, come la riforestazione o la pulizia degli 
oceani.

1.4. Strategia Operativa e Commerciale

Offerta di Prodotti

L’offerta di GreenAura comprende:

• Cosmetici biologici: Creme, oli, shampoo e prodotti per la cura della pelle a base di 
ingredienti naturali, senza parabeni, siliconi o altre sostanze chimiche dannose.

• Detergenti ecologici: Prodotti per la pulizia della casa a base di ingredienti biologici e 
biodegradabili, con packaging in plastica riciclata o completamente compostabile.

• Accessori e piccoli elettrodomestici: Oggetti per la casa realizzati in materiali sostenibili, 
come bamboo, acciaio inox o plastica riciclata.

Canali di Distribuzione

• Negozi fisici: I punti vendita sono situati in grandi città e in zone strategiche, con un design 
moderno e verde, che enfatizza l’impegno ecologico dell’azienda. Ogni negozio ha una 
sezione dedicata alla formazione del consumatore riguardo la sostenibilità.

• E-commerce: Un sito web dedicato che offre spedizioni rapide e responsabili. I consumatori 
possono trovare tutti i prodotti, con opzioni di pagamento ecologiche e opzioni di spedizione 
a impatto zero (ad esempio, consegne tramite mezzi a basse emissioni o pacchi senza 
plastica).

Strategia di Marketing

• Educazione al consumo sostenibile: Campagne che sensibilizzano il pubblico sui benefici 
di un consumo consapevole e sostenibile, supportate da blog, video tutorial e post sui social.

• Sostenibilità come valore distintivo: Focus sul rafforzamento della comunicazione 
riguardo al packaging ecologico, all’approvvigionamento responsabile e alla provenienza 
dei prodotti.

• Marketing stagionale e online: Periodi di promozioni speciali (ad esempio, la "Settimana 
Verde"), con offerte su prodotti ecologici e un’attenzione particolare a giornate 
internazionali come la Giornata della Terra.

2. Modello Economico

2.1. Gestione Aziendale

GreenAura è organizzata in vari dipartimenti:

• Vendite e Marketing: Si occupa della gestione delle campagne pubblicitarie, delle 
promozioni e della comunicazione digitale.



• Logistica e approvvigionamenti: Gestisce le forniture di prodotti naturali e biologici, 
assicurandosi che tutte le materie prime siano certificate e provenienti da fornitori che 
rispettano gli standard ambientali.

• Servizio Clienti: Gestisce le richieste dei consumatori, supportando la clientela sia in 
negozio che online.

L'azienda adotta una filosofia di lavoro agile con un forte impegno alla formazione continua del 
personale, soprattutto per sensibilizzare il team sulla sostenibilità e sui valori eco-friendly 
dell’azienda.

2.2. Revenue Model

Il modello di entrate di GreenAura si fonda su:

1. Vendite al dettaglio: La principale fonte di ricavi proviene dalla vendita di prodotti 
sostenibili nei negozi fisici e online.

2. Vendite online: Con un crescente numero di consumatori che preferisce acquistare da casa, 
l'e-commerce rappresenta un'area in continua espansione per l’azienda.

3. Collaborazioni e sponsorizzazioni: GreenAura sviluppa partnership con marchi che 
condividono i valori della sostenibilità, ottenendo commissioni su vendite dirette o sponsor 
per eventi e iniziative di sensibilizzazione.

2.3. Modello dei Costi Operativi (continuazione)

I cost operativi di GreenAura comprendono:

• Costi fissi:
◦ Affitti e gestione dei negozi fisici: I costi per l’affitto dei locali, la loro 

manutenzione e la gestione degli spazi destinati alla vendita e alla formazione sul 
consumo responsabile.

◦ Stipendi e formazione: I salari del personale, inclusi i costi per la formazione 
continua su pratiche ecologiche, customer service e gestione dei prodotti sostenibili.

◦ Costi di gestione del sito web e piattaforma e-commerce: Sostenimento di 
infrastrutture IT per il sito web, la gestione dell’inventario online e la logistica.

• Costi variabili:
◦ Acquisto di materie prime e prodotti: I costi relativi all'acquisto di ingredienti 

naturali per i cosmetici e detergenti, e materiali ecologici per il packaging.
◦ Spese di spedizione e logistica: Costo per la gestione delle spedizioni (online) e per 

il trasporto di prodotti tra magazzini e punti vendita.
◦ Marketing e pubblicità: Investimenti in campagne di marketing su social media, 

pubblicità tradizionale, sponsorizzazioni, eventi ecologici e progetti di 
sensibilizzazione.

2.4. Working Capital

Il working capital di GreenAura viene gestito attraverso pratiche di gestione ottimale del capitale 
circolante, che comprendono:

• Gestione delle scorte: Monitoraggio accurato delle scorte di magazzino per evitare eccessi e 
carenze. L'azienda predilige una gestione lean, riducendo al minimo il rischio di invenduto 
eccessivo.



• Ciclo di pagamento ottimizzato: Le condizioni con i fornitori sono negoziate per avere un 
flusso di cassa equilibrato, con pagamenti dilazionati che permettono una gestione efficace 
del capitale circolante.

• Flusso di cassa: Gli incassi da vendite dirette (negozi fisici) e online sono costantemente 
monitorati per garantire la liquidità necessaria per far fronte alle spese operative e agli 
investimenti per l’espansione.

2.5. Immobilizzazioni Operative

Le immobilizzazioni operative di GreenAura comprendono:

• Impianti e negozi fisici: Investimenti in strutture ecocompatibili per i punti vendita, come 
negozi con design verde e sistemi di risparmio energetico, che utilizzano tecnologie di 
illuminazione a LED e impianti fotovoltaici per l’autosufficienza energetica.

• Tecnologie e piattaforme digitali: Investimenti nella gestione IT per il sito di e-commerce, 
l’ottimizzazione dei processi di logistica e la gestione del magazzino. La piattaforma è 
progettata per monitorare le vendite, analizzare le preferenze dei consumatori e adattare 
l’offerta in tempo reale.

• Automezzi ecologici: Investimenti in mezzi di trasporto a basse emissioni (come furgoni 
elettrici) per la distribuzione dei prodotti, sia a livello locale che per le spedizioni online.

2.6. Proiezioni Finanziarie (Stima)

Le proiezioni finanziarie sono stime dei ricavi e dei costi aziendali per i primi tre anni di attività, 
basate su un tasso di crescita annuale previsto del 20%.

Queste proiezioni si basano sull’assunzione che la domanda di prodotti eco-sostenibili continuerà a 
crescere, con un forte aumento delle vendite online e l'espansione della rete di negozi fisici.

2.7. Totale Complessivo delle Spese

In questa sezione, calcoliamo i costi complessivi per i primi 3 anni di attività, suddivisi per le 
principali voci di spesa.

1. Costi Fissi

Voce Stima Anno 
1

Stima Anno 
2

Stima Anno 
3

Ricavi €10M €12M €14M
Costi 
operativi €7M €8M €9M

Utile netto €1M €1.5M €2M

EBITDA €1.5M €2M €2.5M

Voce di Spesa Anno 1 
(€)

Anno 2 
(€)

Anno 3 
(€)

Totale 
(€)

Affitti e gestione dei negozi 500,000 550,000 600,000 1,650,000
Stipendi e formazione del 
personale 400,000 420,000 440,000 1,260,000



2. Costi Variabili

3. Investimenti in Immobilizzazioni

4. Totale Complessivo delle Spese

Anno 1 (€):

• Costi Fissi: €1,050,000
• Costi Variabili: €3,000,000
• Investimenti in Immobilizzazioni: €950,000

Totale Anno 1: 
€5,000,000

Anno 2 (€):

• Costi Fissi: €1,135,000
• Costi Variabili: €3,380,000
• Investimenti in Immobilizzazioni: €550,000

Totale Anno 2: 
€4,965,000

Costi IT (sito e infrastrutture) 100,000 110,000 120,000 330,000

Costi amministrativi e legali 50,000 55,000 60,000 165,000

Totale Costi Fissi 1,050,000 1,135,000 1,220,000 3,405,000

Voce di Spesa Anno 1 
(€)

Anno 2 
(€)

Anno 3 
(€) Totale (€)

Acquisto materie prime e prodotti 2,000,000 2,200,000 2,500,000 6,700,000

Spese di spedizione e logistica 300,000 330,000 350,000 980,000

Marketing e pubblicità 500,000 600,000 700,000 1,800,000
Costi per eventi e campagne di 
sensibilizzazione 200,000 250,000 300,000 750,000

Totale Costi Variabili 3,000,000 3,380,000 3,850,000 10,230,00
0

Voce di Spesa Anno 1 
(€)

Anno 2 
(€)

Anno 3 
(€)

Totale 
(€)

Investimenti in negozi e arredi ecologici 600,000 300,000 200,000 1,100,000

Acquisto automezzi ecologici (furgoni) 150,000 100,000 50,000 300,000
Investimenti in tecnologie e piattaforme 
digitali 200,000 150,000 100,000 450,000

Totale Investimenti in Immobilizzazioni 950,000 550,000 350,000 1,850,000



Anno 3 (€):

• Costi Fissi: €1,220,000
• Costi Variabili: €3,850,000
• Investimenti in Immobilizzazioni: €350,000

Totale Anno 3: 
€5,420,000

5. Totale Complessivo Triennale

Totale Costi Triennali: 
€15,385,000

Note sui Costi:

• Affitti e gestione dei negozi: I costi variano in base alla location dei punti vendita. Le città 
più grandi e strategiche avranno affitti più elevati.

• Stipendi e formazione: L’azienda prevede di assumere personale qualificato con una 
formazione costante sulla sostenibilità e sull’utilizzo dei prodotti naturali.

• Costi IT: Il sito web e l’infrastruttura digitale sono essenziali per la gestione dell’e-
commerce, con l’integrazione di sistemi di gestione magazzino e analisi dati.

• Marketing e pubblicità: Il budget destinato al marketing e alle campagne educative 
crescerà progressivamente, per rafforzare il brand e aumentare la notorietà dell’azienda.

• Investimenti in Immobilizzazioni: L’investimento iniziale in negozi e arredi è rilevante per 
il design ecologico, mentre gli investimenti in tecnologie e automezzi si concentrano sulla 
sostenibilità e l'efficienza operativa.

Conclusione

Il business plan di GreenAura presenta un modello solido per una catena di negozi sostenibili che 
risponde alla crescente domanda di prodotti ecologici, naturali e rispettosi dell’ambiente. L’azienda 
ha un chiaro vantaggio competitivo grazie alla sua offerta unica di prodotti eco-friendly, unita a 
politiche di marketing trasparenti e mirate.

L’attenzione verso la sostenibilità, dalla scelta dei prodotti alla gestione interna delle operazioni, la 
rende particolarmente adatta a rispondere alle necessità di un mercato sempre più attento 
all’ambiente. Le proiezioni finanziarie indicano una crescita costante, con margini positivi che 
permetteranno all'azienda di consolidare la sua posizione nel mercato e di investire in ulteriori 
iniziative verdi.

GreenAura si propone, quindi, come un player innovativo nel settore della cura della persona e 
della casa, con un forte impegno verso la sostenibilità, che rappresenta non solo un valore per 
l'azienda, ma anche una risposta concreta alle esigenze dei consumatori moderni.


