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Il 2018 è stato un anno molto importante per la Smart Home in Italia, sia per il trend di 
crescita fatto registrare dal mercato (+52% rispetto al 2017, raggiungendo così quota 380 
milioni di euro), sia per l’arrivo dei tanto attesi smart home speaker: Google e Amazon 
sono sbarcati anche nel nostro Paese, con sforzi in termini di comunicazione e marketing 
senza precedenti in ambito Smart Home. Al di là del mercato generato dalla vendita degli 
assistenti vocali, l’aspetto più interessante è la possibilità che essi facciano da traino a tutto 
il comparto: negli scorsi mesi si è già registrato un notevole incremento delle vendite di 
altri oggetti connessi per la casa, in primis legati al riscaldamento e all’illuminazione.

In termini di canali di vendita, la filiera “tradizionale”, che vede negli installatori il pun-
to di contatto con i clienti, ha perso quote di mercato rispetto ai retailer online e fisici, fa-
cendo registrare una crescita di gran lunga inferiore alla media del mercato (+10%, a fronte 
di una media del +52%). Da un lato le cause sono da ricercarsi nell’approccio ancora trop-
po conservativo della filiera tradizionale rispetto alle nuove soluzioni Internet of Things 
per la casa. Dall’altro, l’avanzata dei retailer è riconducibile alla spinta degli home speaker 
e alla crescente disponibilità di soluzioni che possono essere installate in autonomia dagli 
utenti. I retailer hanno così registrato ottimi risultati: i prodotti smart sono stati tra i più 
venduti durante la settimana del Black Friday e nei giorni prima di Natale.

Nonostante i grandi passi in avanti, l’Italia rimane per il momento tra i fanalini di coda 
in Europa. Germania e UK hanno un mercato Smart Home che vale sei volte quello italia-
no, la Francia quasi tre. Per continuare sulla buona strada intrapresa quest’anno riman-

Introduzione 

	 di Alessandro Perego, Antonio Capone e Giovanni Miragliotta
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gono alcune barriere da superare: formazione degli addetti all’installazione e alla vendita, 
investimenti in comunicazione e – soprattutto – offerta di servizi di valore abilitati dagli 
oggetti connessi rappresentano le principali sfide per il 2019. I dati raccolti dagli oggetti 
connessi sono sempre più al centro dell’attenzione e portano con sé tematiche fondamen-
tali: Privacy, Cyber Security e nuovi algoritmi di Intelligenza Artificiale per estrarre valore 
da essi.

Antonio Capone
Responsabile Scientifico

Osservatorio
Internet of Things

Giovanni Miragliotta
Responsabile Scientifico

Osservatorio
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Alessandro Perego
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Il mercato della Smart Home 

Nel 2018 il mercato della Smart Home in Italia ha fatto registrare una crescita molto ele-
vata (+52% rispetto al 2017) raggiungendo un valore pari a 380 milioni di euro. La grande 
novità è rappresentata dagli smart home speaker, che fanno da traino all’intero mercato. 

Nel corso del 2018 il mercato delle soluzioni Internet of Things (IoT) per la Smart Home in 
Italia ha raggiunto i 380 milioni di euro, con una crescita del 52% rispetto al 20171. Si tratta di 
un ottimo risultato: tale incremento è allineato, e in alcuni casi addirittura superiore, a quel-
lo dei principali Paesi occidentali. In termini assoluti, tuttavia, l’Italia continua a presentare 
numeri molto inferiori rispetto alla Germania (1,8 miliardi di euro, +39% rispetto al 2017), al 
Regno Unito (1,7 miliardi di euro, +39%) e alla Francia (800 milioni di euro, +47%), mentre 
è sostanzialmente allineata alla Spagna (300 milioni di euro, +59%)2. 

La principale novità degli ultimi mesi è stata il lancio anche in Italia dei tanto attesi smart home 
speaker3: Google Home e Amazon Echo, nelle loro differenti versioni, sono infatti disponibili 
a partire rispettivamente dal 27 marzo (Google Home) e dal 30 ottobre (Amazon Echo) 2018. 
Pur pesando attualmente per il 16% del valore di mercato (circa 60 milioni di euro), essi hanno 
trainato – direttamente o indirettamente – buona parte della crescita complessiva. L’arrivo di 
Google e Amazon ha infatti portato con sé sforzi in termini di comunicazione e marketing senza 
precedenti in ambito Smart Home, con vendite persino superiori rispetto alle aspettative delle 
aziende stesse, come dimostrano gli stock-out che si sono registrati e i conseguenti lunghi tempi 

Per i risultati completi 
della Ricerca si veda il 
report “Smart Home: 
cresce il mercato, 
evolvono le abitudini dei 
consumatori italiani”.
1 Fatturato al netto 
dell’IVA generato da 
aziende italiane o 
con sedi operative in 
Italia. Nella stima non 
rientrano i sistemi di 
domotica cablata, le 
casse audio connesse 
e le Smart TV stand-
alone, non collegate 
ad altri oggetti smart. 
Si veda la Nota 
Metodologica.
2 Fonte: Statista, 2018 
(dati rielaborati per 
rendere uniforme il 
perimetro di indagine).
3 Si tratta di assistenti 
vocali intelligenti: 
veri e propri hub 
(concentratori) che 
riducono la complessità 
di connessione e 
gestione di oggetti 
intelligenti eterogenei 
presenti in casa.

Executive Summary 

	 di Angela Tumino e Giulio Salvadori 
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di consegna. L’elemento interessante è che a seguito del loro lancio si è riscontrato un incremento 
significativo delle vendite anche di altri oggetti smart per la casa, in primis legati al riscaldamen-
to e all’illuminazione: si tratta di un segnale evidente di come gli home speaker possano fare da 
volano per l’intero comparto. 

Le soluzioni per la sicurezza e gli elettrodomestici connessi confermano il loro ruolo di primo 
piano nel mercato, seguite da quelle per il riscaldamento e l’illuminazione. Per consolidare la 
crescita anche nei prossimi anni sono fondamentali l’integrazione con gli home speaker e la 
chiara comunicazione dei benefici ottenibili.

Un’altra famiglia di soluzioni che ha fatto registrare una buona crescita nel 2018 è quella degli 
elettrodomestici, che hanno raggiunto quota 14% del mercato complessivo (circa 55 milioni di 
euro4). Sono le lavatrici – connesse, controllabili via App e dotate in alcuni casi anche di assi-
stente vocale – che continuano a trainare le vendite del comparto. Se da un lato si assiste a un 
ampliamento dell’offerta (alcuni produttori hanno già buona parte della gamma “connessa”), 
dall’altro è importante sottolineare come l’utilizzo delle funzionalità smart sia ancora limitato: 
ad oggi solo il 25% degli utenti che posseggono un elettrodomestico connesso le utilizza, anche 
se questa percentuale è in crescita rispetto al 15% registrato un anno fa. Questo fenomeno trova 
spiegazione nel fatto che gli elementi che concorrono nella scelta di acquisto di un elettrodo-
mestico sono numerosi, pertanto l’utente potrebbe non essere interessato a tutte le funzionalità. 

Tra gli altri numerosi impieghi dell’IoT in contesti domestici5, la quota maggiore di mercato 
continua a essere legata alla sicurezza (35%, pari a ca. 130 milioni di euro). Queste soluzio-
ni puntano sempre di più sui servizi offerti, con l’attivazione di centrali operative e pronto 
intervento 24 ore su 24 in caso di tentativi di infrazione. Seguono – in termini di incidenza 

4 Nella stima di mercato 
è considerata solo 

la quota legata alle 
funzionalità smart.

5 Si veda il Box 1 per la 
classificazione delle 

applicazioni IoT per la 
Smart Home.
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sulle vendite (12%, pari a ca. 45 milioni di euro) – le caldaie, i termostati e i condizionatori 
connessi per la gestione del riscaldamento e della climatizzazione. La loro crescita è dovuta 
alla progressiva integrazione con gli assistenti vocali e alla possibilità per il consumatore di ot-
tenere benefici importanti in termini di risparmio energetico6 e comfort. A seguire troviamo 
le soluzioni per la gestione dell’illuminazione (lampadine connesse), trainate anche in questo 
caso dal lancio di numerose offerte che prevedono bundle con gli home speaker7. 

6 Nella scorsa edizione 
abbiamo stimato 
un risparmio atteso 
del 23% sui consumi 
domestici. Per maggiori 
informazioni si veda il 
Report “Smart Home: 
evolve l’offerta, si 
rafforzano i canali 
di vendita, cresce 
l’interesse verso la casa 
connessa”.
7 Ad esempio Amazon 
Echo e Philips Hue.

Nonostante la crescita del mercato, rimangono numerose barriere da superare. Investi-
menti in comunicazione, formazione e offerta di servizi di valore sono le principali sfide che 
le aziende dovranno affrontare nel 2019.

Come osservato in precedenza, la crescita del mercato nel 2018 è legata principalmente all’ar-
rivo degli home speaker. Per consentire alla Smart Home di fare un salto di qualità, però, è ne-
cessario lavorare sull’estensione del numero di oggetti gestibili con la voce e sulla comunicazione 
ai consumatori delle reali possibilità di utilizzo. In TV e sui giornali le pubblicità degli home 
speaker puntano ancora poco sull’interazione con gli oggetti connessi, limitandosi spesso alla 
sola illuminazione, mentre inizia a essere più ricca la comunicazione online, che si rivolge a un 
target considerato più vicino alla tecnologia. Ci aspettiamo che gli OTT (Over-The-Top) pro-
seguano nei prossimi mesi lungo la strada già tracciata, aggiungendo nuovi casi d’uso. È però 
fondamentale che anche i produttori di dispositivi smart sappiano sfruttare il momento. Alcuni 
attori della domotica si stanno muovendo in questa direzione, integrando i loro impianti con gli 
home speaker. Per quanto riguarda la comunicazione ai consumatori, gli OTT offrono inoltre 
una vetrina privilegiata: questo è – e sarà – un canale di comunicazione fondamentale, anche se 
è importante che non sia l’unico, in modo da riuscire a mantenere un contatto diretto con i con-
sumatori, soprattutto nei casi in cui si può fare leva su brand forti e riconosciuti. 
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Le principali applicazioni IoT per la Smart Home

L’espressione Smart Home (casa intelligente) si riferisce alla possibilità di gestire in automatico o da remo-
to gli impianti e i dispositivi dell’abitazione per il risparmio energetico, il comfort, la sicurezza dell’abitazio-
ne e delle persone al suo interno. Le principali applicazioni IoT per la Smart Home sono così classificate:
•	 Assistenza alla persona (es. avvisi in caso di cadute di anziani in casa, assistenza a disabili);
•	 Climatizzazione / riscaldamento (es. condizionatore, termostato o caldaia regolabili a distanza o tra-

mite App);
•	 Gestione elettrodomestici (es. accensione / spegnimento da remoto, tramite App su smartphone o con 

la propria voce, di lavastoviglie, lavatrice, forno a microonde);
•	 Gestione scenari (es. gestione coordinata di diversi oggetti connessi, con la possibilità di creare scenari 

pre-impostati);
•	 Gestione tapparelle e/o tende (es. chiusura automatica delle tapparelle tramite App);
•	 Illuminazione (es. spegnimento di tutte le luci di casa prima di coricarsi utilizzando lo smartphone o la 

propria voce, regolazione del colore o dell’intensità luminosa da smartphone);
•	 Monitoraggio consumi energetici (es. monitoraggio a distanza dei consumi dei dispositivi elettrici ed 

elettronici tramite presa elettrica intelligente);
•	 Monitoraggio fumi, allagamenti, incendi, cortocircuiti (es. servizi di assistenza tecnica a fronte di gua-

sti all’impianto elettrico rilevati da sensori);
•	 Salubrità della casa (es. dispositivi che monitorano e agiscono purificando l’aria in casa, sensori per 

monitoraggio temperatura e/o umidità, centraline meteo che forniscono dati tramite WiFi);
•	 Sicurezza (es. impianto di videosorveglianza e videocitofonia con possibilità di accedere alle immagini 

a distanza e/o da Smart TV, impianto di antintrusione che effettua chiamate in caso di allarme, serratu-
re intelligenti che inviano allarmi in tempo reale in caso di apertura non autorizzata);

•	 Smart home speaker (dispositivi comandabili tramite la voce che consentono di ricevere informazioni 
– es. sul meteo, sul traffico – e di impartire comandi – es. accendere le luci o regolare la temperatura).

Box 1 
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Vi sono altre due barriere – di cui parliamo da anni – su cui le aziende devono ora necessa-
riamente concentrare gli sforzi per evitare di perdere potenziali vendite. La prima riguarda il 
processo di vendita e installazione degli oggetti smart: è necessario lavorare di più sugli addetti 
alla vendita nei negozi, che ad oggi continuano a non essere adeguatamente formati, facendo 
mancare un supporto efficace nella fase di acquisto8. Occorre inoltre creare (o rinforzare, lad-
dove già presente) la community di installatori, in modo che siano in grado di veicolare in ma-
niera efficace i nuovi prodotti, soprattutto quando il processo di installazione è più complesso 
e difficilmente delegabile in toto agli utenti.

La seconda “nota dolente” riguarda la carenza sul mercato di servizi che possano essere 
percepiti come un valore aggiunto dagli utenti: oggi solo nel 29% dei casi è presente almeno 
un servizio all’interno della soluzione offerta (tale percentuale rimane sostanzialmente sta-
bile rispetto al 27% del 2017). Tra l’altro, spesso si tratta di servizi “base”, come la gestione dei 
dati su cloud o l’invio di notifiche push qualora si verifichi un evento non previsto. Nel corso 
del 2018, tuttavia, si sono iniziate a diffondere alcune soluzioni più ampie, che prevedono il 
pronto intervento 24 ore su 24 in caso di tentativo di infrazione e la manutenzione gestita 
grazie al monitoraggio a distanza del funzionamento degli elettrodomestici. All’estero si ini-
ziano a osservare esempi più evoluti, come le serrature e videocamere smart per consentire 
ai corrieri di consegnare pacchi in casa o nel garage dell’acquirente anche quando non c’è 
nessuno, con potenziali ricadute molto positive sull’eCommerce9. 

Continuano a giocare un ruolo importante le startup che sviluppano soluzioni per la 
Smart Home: crescono i finanziamenti erogati dagli investitori istituzionali e si moltiplica-
no le collaborazioni con grandi player, anche se non mancano casi di insuccesso.

8 Si veda la sezione: 
“L’evoluzione dei canali 
di vendita”.

9 Ad esempio Amazon 
Key negli Stati Uniti.
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L’offerta per la Smart Home è molto dinamica e in continuo sviluppo anche grazie alle 
startup: nel corso della Ricerca ne abbiamo analizzate 141 operanti a livello globale, di cui 
102 finanziate da investitori istituzionali10. Complessivamente nel triennio 2016-18 sono stati 
raccolti ben 1,5 miliardi di dollari, con un trend di crescita importante per quanto riguarda 
l’entità media dei finanziamenti (15,8 milioni di dollari raccolti in media nel 2018, +28% 
rispetto al 2017, +100% rispetto al 2016). 

Oltre ai finanziamenti ricevuti, si osserva una grande e crescente attenzione da parte di 
produttori, compagnie assicurative, utility e OTT verso queste nuove iniziative imprendito-
riali, in ottica open innovation11. Sempre più spesso vengono attivati accordi di partnership 
con startup emergenti (come nel caso di Amazon con Plant Prefab, startup che si occupa 
della costruzione di case prefabbricate smart), o si procede all’acquisizione di quelle startup 
che hanno saputo raccogliere primi riscontri positivi dal mercato (come nel caso di Netatmo, 
che ha sviluppato soluzioni per la gestione energetica e la sicurezza della casa, da parte di 
BTicino-Legrand a fine 2018). 

Come in altri campi, quando si parla di startup è importante monitorare non solo i fi-
nanziamenti ricevuti ma anche l’effettiva capacità di guadagnarsi quote di mercato. Non 
mancano infatti casi di insuccesso: ne è un esempio Lighthouse AI, startup statunitense 
che aveva sviluppato una telecamera in grado di riconoscere autonomamente volti e voci 
degli utenti in casa, che ha chiuso i battenti a inizio 2019 nonostante avesse raccolto ben 20 
milioni di dollari. Il prezzo è stato ritenuto troppo elevato dai consumatori, evidentemente 
non disposti a spendere 300 dollari per una telecamera smart con un brand non ancora 
affermato.

10 Si veda la Nota 
Metodologica.

11 L’open innovation 
è un paradigma che 

prevede una apertura 
all’esterno nella ricerca 

di innovazione, oltre i 
confini dell’impresa. 
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L’evoluzione delle tecnologie abilitanti

Le tecnologie IoT per la comunicazione degli oggetti smart in casa continuano a essere 
caratterizzate da una forte eterogeneità, tuttavia si confermano alcuni segnali di parziale 
convergenza.

L’elevata frammentazione dei protocolli di comunicazione per la Smart Home oggi disponi-
bili conferma quanto già osservato negli scorsi anni, con una molteplicità di soluzioni adot-
tate dai vari dispositivi presenti sul mercato. I protocolli ereditati dalla domotica, principal-
mente cablati (ad esempio KNX, X10, BACnet), continuano a caratterizzare le installazioni 
di tipo professionale, legate soprattutto a progetti di Smart Building. A questi si affianca un 
discreto numero di protocolli radio a corto raggio, sia specifici per il mondo IoT (ad esempio 
ZigBee, Z-Wave, EnOcean, Thread), sia general purpose (ad esempio WiFi, Bluetooth). Negli 
ultimi anni questi ultimi hanno subito evoluzioni volte ad avvicinarsi al mondo IoT e alle sue 
esigenze specifiche, come la necessità di ridurre i consumi energetici: WiFi HaLow e Blue-
tooth Low Energy (BLE) ne sono il frutto. In particolare, Bluetooth Low Energy si è ormai 
affermato come il protocollo di riferimento per il mondo dei dispositivi wearable e sta ini-
ziando a diffondersi anche all’interno della Smart Home, riuscendo a superare alcune limi-
tazioni dovute all’architettura sottostante che richiede il collegamento con un telefonino – o 
altro dispositivo equivalente – in grado di fare da gateway per l’accesso dei dispositivi BLE a 
Internet. Per quanto riguarda invece il WiFi HaLow, nonostante l’estensione IoT del proto-
collo WiFi sia stata standardizzata più di due anni fa, i prodotti continuano a farsi aspettare.

Alla pluralità di soluzioni a corto raggio si aggiungono i protocolli a lungo raggio Low 
Power Wide Area (LPWA)12, come ad esempio LoRaWAN, SigFox (su banda non licenziata) 

12 Si tratta di protocolli 
a lungo raggio, con 
una copertura simile 
alle soluzioni cellulari 
(GPRS, HSDPA, LTE), ma 
che vantano consumi 
molto contenuti, in linea 
con i protocolli a corto 
raggio dedicati all’IoT.
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e NB-IoT (su banda licenziata). I principali elementi che favoriscono l’utilizzo di questi pro-
tocolli anche nella Smart Home sono la necessità di disporre di oggetti smart semplici da in-
stallare (plug&play) in grado di funzionare anche in assenza di un accesso Internet dedicato 
(ad esempio ADSL), la possibilità di utilizzare gli oggetti connessi sia all’interno delle mura 
domestiche sia all’esterno e la necessità di un elevato livello di affidabilità (ad esempio come 
secondo canale per un sistema di sicurezza). 

Continua lo sviluppo a ritmi sostenuti degli assistenti vocali, partendo dalla Smart Home 
per poi estendersi ad altri ambiti, puntando sulla semplicità di interazione.

Gli assistenti vocali, si stanno affermando sempre di più nel mercato della Smart Home, 
offrendo da un lato un ventaglio di funzionalità molto ampio e in continua crescita (Ama-
zon dichiara di supportare più di 20.000 dispositivi compatibili con il suo assistente vocale, 
Google più di 10.000) e dall’altro fornendo all’utente la possibilità di interagire con la casa 
intelligente tramite la propria voce, in modo semplice e naturale. Questa modalità di fruizio-
ne, basata su un’unica interfaccia uomo-macchina personificata dall’altoparlante connesso, 
permette di superare la necessità di interagire con una miriade di App associate a ogni singo-
lo dispositivo o produttore. L’utente ha così la sensazione di poter gestire in modo integrato 
più oggetti e servizi, emulando un livello di interoperabilità che di fatto in molti casi non è 
ancora stato raggiunto. Oltre alla Smart Home, anche la Smart Car sta diventando terreno 
di conquista degli assistenti vocali13, con l’obiettivo di estendere l’accesso ai servizi anche al 
di fuori delle mura domestiche. 

Anche gli assistenti vocali hanno tuttavia dei punti critici, come ad esempio il ristret-
to set di funzionalità dei dispositivi a cui è possibile accedere (rispetto all’utilizzo di 

13 Amazon dichiara 
che Alexa è integrata 

nativamente su 
oltre 200 modelli di 

macchine, mentre 
Google su oltre 400. 
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un’App dedicata), la dipendenza dalla stabilità della connessione Internet e le preoccupa-
zioni riguardanti la privacy degli utenti, che possono avere la sensazione di sentirsi sempre 
“ascoltati”. 

La strada verso l’interoperabilità è ancora lunga, anche se si stanno delineando alcune 
alternative promettenti: l’adozione di framework applicativi definiti da alleanze e consorzi, 
o l’impiego di sistemi operativi embedded come elemento unificante. 

La strada verso l’interoperabilità tra dispositivi eterogenei multi-vendor è lunga e complessa, 
ma il valore che può abilitare in termini di esperienza di utilizzo e casi d’uso realizzabili è, a 
nostro avviso, la chiave per il successo della Smart Home come sistema e non come insieme 
di oggetti a sé stanti. L’eterogeneità delle tecnologie di comunicazione adottate nella casa in-
telligente è spesso dovuta alla molteplicità di requisiti applicativi richiesti dai diversi oggetti 
connessi. Negli scorsi anni molte aziende hanno tentato di superare questo problema tramite 
la creazione di partnership e consorzi per la definizione di ecosistemi applicativi di integrazio-
ne. L’iniziativa che attualmente meglio si identifica nel concetto di interoperabilità è la Open 
Connectivity Foundation (OCF) che, con oltre 400 aziende aderenti, fornisce un’implementa-
zione di riferimento open-source (IoTivity) e un programma di certificazione. L’interoperabi-
lità è garantita dall’utilizzo di un “device data model”14 che permette la standardizzazione dei 
dispositivi di alto livello, lasciando al costruttore libera scelta sul protocollo di comunicazione 
da utilizzare. 

L’altra strada verso l’interoperabilità consiste nell’utilizzo di sistemi operativi embedded 
in grado di offrire una serie di funzionalità e servizi omogenei tra dispositivi compatibili e 
integrabili a livello hardware. Un esempio in questo senso è costituito da Android Things, 

14 Il “device data model” 
è una rappresentazione 
digitale di alto livello del 
dispositivo che espone 
le sue caratteristiche e 
capability.
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sviluppato da Google e reso open source, che offre agli sviluppatori una piattaforma comune 
e unificata per realizzare applicazioni IoT. Gli oggetti intelligenti, in maniera del tutto analo-
ga a quanto avvenuto per gli smartphone, diventano una piattaforma applicativa aperta allo 
sviluppo di un marketplace dedicato.

Dall’interoperabilità all’integrazione: sono tre gli approcci che le aziende stanno seguen-
do per sviluppare il proprio business in questo mercato. 

Il concetto di interoperabilità è in stretta correlazione con il concetto di integrazione. Que-
sta nozione si può declinare secondo diversi approcci possibili: i) integrazione locale, di-
rettamente tra i dispositivi intelligenti, ii) integrazione abilitata dagli assistenti vocali e iii) 
integrazione mediata dal cloud. 

La prima categoria si basa sulla possibilità di utilizzare lo stesso protocollo di comuni-
cazione su diversi dispositivi (ad esempio ZigBee o Z-Wave) che comunicano direttamente 
tramite un hub15 dedicato o multiprotocollo16 (ad esempio SmartThings). In questo caso l’in-
teroperabilità è locale e si limita tipicamente al solo protocollo di comunicazione, non garan-
tendo necessariamente un’integrazione completa fino al livello applicativo, a meno di casi 
particolari (ad esempio usando lo stesso profilo applicativo ZigBee). Il secondo approccio si 
basa sull’utilizzo degli assistenti vocali come interfaccia unificata per il controllo della Smart 
Home, come descritto in precedenza, e sulla percezione fornita all’utente di aver raggiunto 
una piena integrazione tra i dispositivi. In realtà questo approccio implica l’integrazione tra 
la componente cloud di controllo del dispositivo e il cloud dell’assistente vocale, definita se-
condo una serie di regole (chiamate “skill” nel gergo di Amazon, o “action” in quello di Goo-
gle). Nonostante le limitazioni, questo schema apre la strada verso un’integrazione più spinta 

15 Un hub è un 
dispositivo di rete che 

facilita la gestione 
di una serie di 

dispositivi eterogeni, 
semplificando il loro 

controllo e molto 
spesso intermediando 

anche la comunicazione 
verso Internet 

(funzionalità di bridge).
16 Un hub 

multiprotocollo ha 
più schede radio a 

bordo grazie alle quali 
può interfacciarsi con 
oggetti che utilizzano 

diversi protocolli di 
comunicazione.
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cloud-to-cloud, che sarebbe stata molto più difficile in assenza degli assistenti vocali. La terza 
strada che si sta seguendo prevede l’integrazione diretta a livello cloud. In questo caso le 
componenti cloud dei dispositivi, attraverso opportune interfacce o “chiamate”17 messe a 
disposizione dai vari cloud proprietari, riescono a integrarsi e a creare funzionalità comuni. 
Questo approccio consente un buon livello di flessibilità e sfrutta meccanismi già rodati di 
integrazione tra servizi web, con sforzi però necessari in termini di sviluppo e manutenzione 
che variano in funzione del numero di componenti che si devono integrare.

L’importanza dei dati generati dalla Smart Home 

Le applicazioni Smart Home consentono di raccogliere moltissimi dati sul funzionamento 
dei dispositivi connessi e sul comportamento delle persone nell’abitazione: diventa fonda-
mentale comprendere come estrarre valore da queste informazioni.

Con la crescente diffusione delle soluzioni Smart Home le aziende si interrogano sempre 
più spesso su come sia possibile cogliere il potenziale legato ai dati resi disponibili dai dispo-
sitivi intelligenti. Lo dimostrano anche le strategie di grandi player come Google e Amazon, 
che hanno lanciato sul mercato gli home speaker a prezzi molto bassi, puntando evidente-
mente a generare un business che andasse ben oltre la vendita dell’hardware. Ad esempio, nel 
loro caso l’interesse può riguardare scopi molto ampi, che vanno dalla profilazione più accu-
rata degli utenti (non più solo nella loro esperienza “online”) fino al supporto agli acquisti, che 
possono essere veicolati alla propria piattaforma eCommerce (come nel caso di Amazon) op-
pure fare leva su retailer terzi (come nel caso di Google Express, che consente negli Stati Uniti 
di utilizzare l’home speaker per fare acquisti da una rete di circa 50 retailer convenzionati). 

17 Le chiamate, o 
webhook, sono dei 
meccanismi utilizzati 
su Internet atti a far 
comunicare tra di loro 
vari servizi web, spesso 
attivati a seguito del 
verificarsi di un evento. 
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La capacità di valorizzare i dati non è importante solo per i grandi OTT, ma è fondamen-
tale per tutte le aziende. A testimonianza del crescente interesse sul tema, anche la normativa 
sta evolvendo, con lo scopo di favorire la competitività ma al contempo preservare la privacy 
e garantire adeguati livelli di cyber security. Il 25 maggio 2018 è stata una data importante 
per le aziende operanti in Europa in ambito Smart Home (e non solo). A partire da questa 
data, infatti, devono dimostrare di essersi conformate al nuovo Regolamento europeo UE 
2016/679 (GDPR – General Data Protection Regulation), che prevede l’adozione di misu-
re specifiche per tutelare la privacy dei consumatori. Sul fronte della sicurezza informatica 
l’Europa si sta muovendo tramite la redazione del cosiddetto “Cybersecurity Act”, ossia il 
regolamento che assegnerà all’agenzia comunitaria per la sicurezza informatica (ENISA) 
nuovi compiti e risorse per proteggere gli utenti dagli attacchi hacker, anche grazie all’intro-
duzione di una certificazione per gli oggetti connessi. In futuro le aziende dovranno quindi 
passare i test europei prima di poter vendere un prodotto smart, così da garantire la sicurez-
za dei dati raccolti e trasmessi.

Il tema della valorizzazione dei dati raccolti va di pari passo con la capacità di estrarre in-
formazioni utili da essi. Al riguardo, si assiste al lancio sul mercato di un numero crescente 
di soluzioni che integrano piattaforme avanzate di analisi dati e algoritmi di Intelligenza 
Artificiale molto evoluti. Spesso queste soluzioni sono lanciate da startup che possono fun-
gere da vero e proprio “tassello mancante” rispetto all’offerta veicolata dalle grandi aziende: 
un esempio emblematico è quello di Silk Labs, startup recentemente acquisita da Apple che 
sfruttando gli algoritmi di machine learning ha realizzato un sistema operativo che permette 
agli oggetti di elaborare dati in locale in maniera autonoma, senza necessità di inviarli nel 
cloud. In generale, vista la strategicità della raccolta ed elaborazione dei dati, crediamo che il 
legame tra IoT e Intelligenza Artificiale sarà sempre più forte nei prossimi anni. 
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L’Intelligenza Artificiale al servizio della Smart Home18

L’Intelligenza Artificiale può giocare un ruolo chiave all’interno della Smart Home.  
Gli ambiti di impiego sono numerosi: dalla possibilità di rendere gli oggetti sempre più in-
telligenti, alla loro gestione tramite la voce, fino a diventare una vera e propria “governan-
te” in grado di aiutarci a vivere meglio.

L’Intelligenza Artificiale permetterà lo sviluppo di innumerevoli applicazioni per la Smart 
Home in grado di generare nuove opportunità di business per le imprese e di fornire un sup-
porto concreto alle persone nell’abitazione. Volendo operare una classificazione, sono tre i ruoli 
principali che l’Intelligenza Artificiale può giocare in questo mercato. In primo luogo, gli al-
goritmi di machine learning – opportunamente addestrati – possono agire “dentro” gli oggetti 
connessi, consentendo di migliorarne le funzionalità e di elaborare i dati direttamente in locale, 
senza che sia necessario passare dal cloud. La maggiore potenza computazionale a bordo dei 
dispositivi fornisce loro un’autonomia decisionale più elevata, portando verso il cloud solo in-
formazioni pre-elaborate e riducendo di fatto la quantità di dati da gestire, con effetti positivi 
in termini di tempi di elaborazione e storage. Si pensi ad esempio a una videocamera in grado 
di riconoscere i volti degli utenti in maniera autonoma, oppure a un irrigatore in giardino in 
grado di monitorare lo stato delle piante e le condizioni del meteo e di decidere autonomamente 
quando irrigare. 

Il secondo contributo dell’Intelligenza Artificiale riguarda la possibilità di continuare a miglio-
rare il funzionamento e la capacità di comprensione degli assistenti vocali. L’interfaccia con cui 
l’utente gestisce la propria Smart Home sta evolvendo in maniera sempre più rapida: abbiamo 
già evidenziato nelle precedenti sezioni che oggi è possibile gestire la propria casa utilizzando la 

18 Per un maggior 
approfondimento 
si veda il Report 
dell’Osservatorio 
Artificial Intelligence 
“Artificial Intelligence: 
on your marks!”.
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voce, dando istruzioni in modo semplice e naturale, senza la necessità di utilizzare password 
grazie alla possibilità di riconoscere anche il timbro vocale. Questo è un filone su cui si sta con-
tinuando a lavorare, per migliorare ancor di più il riconoscimento e la comprensione del parlato. 

Infine, guardando al futuro, l’Intelligenza Artificiale si candida a diventare una vera e propria 
“governante” delle nostre abitazioni, abilitando servizi di valore: dalla gestione dell’energia alla 
vigilanza, fino al supporto nel realizzare acquisti. L’utilizzo del machine learning in questo sce-
nario è sicuramente più rilevante: in generale, le tecniche di apprendimento e ottimizzazione 
alla base dell’Intelligenza Artificiale acquisteranno un ruolo sempre maggiore per affiancare 
ai servizi più tradizionali nuove logiche in grado di soddisfare – e in molti casi anticipare – i 
bisogni dell’utente. 

I tre contributi descritti non sono mutualmente esclusivi, ma anzi possono (e devono) essere 
sviluppati in maniera congiunta e integrata tra loro per liberare appieno il potenziale dell’Intel-
ligenza Artificiale all’interno delle nostre abitazioni.

L’Intelligenza Artificiale può consentire anche di abilitare nuovi modelli di business: l’In-
Thing purchase rappresenta una possibile via di sviluppo su cui puntare in questo mercato.

Crediamo che nei prossimi anni lo sviluppo del mercato Smart Home, e più in generale 
dell’Internet of Things, non dipenderà più solo dalla crescente diffusione di prodotti connessi, 
o delle loro “tradizionali” funzionalità, ma anche dalla possibilità di pensare ai prodotti come 
a un canale di vendita, anch’esso intelligente, attraverso cui portare al cliente servizi innovativi 
o addirittura funzionalità di prodotto avanzate. Anche in questo caso l’Intelligenza Artificiale 
potrà giocare un ruolo chiave: basti pensare a quante opportunità di business potrebbero 
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aprirsi se gli oggetti connessi fossero in grado di arricchirsi di funzionalità acquistandole “in 
autonomia” (o suggerendone l’acquisto).

Un esempio può riguardare le funzionalità di pagamento. Questo nuovo spazio di mercato, che 
possiamo definire In-Thing purchase, si ispira alle logiche dell’In-App purchase. Così come oggi è 
possibile effettuare acquisti In-App, ovvero transazioni opzionali progettate per incrementare le 
funzionalità di un’App che utilizziamo sui nostri smartphone o tablet, in modo analogo potrà av-
venire nel corso dell’interazione con un oggetto connesso, per attivarne extra-funzionalità o ex-
tra-servizi in grado di potenziare il valore di utilizzo. Si pensi ad esempio a un termostato smart 
che, dietro pagamento di un importo (ad esempio versato mensilmente), permetta di sbloccare 
delle funzionalità di apprendimento per una migliore gestione energetica della casa; oppure vi-
deocamere che siano in grado di offrire servizi in cloud di conservazione, analisi delle immagini 
e allarmistica. Non si tratta di esempi puramente futuristici, ma casi reali a cui le aziende stanno 
lavorando. È quindi possibile pensare che sul mercato saranno sempre più disponibili oggetti 
con numerose funzionalità, ma che alcune di queste saranno bloccate e fruibili solo dietro paga-
mento di un (modesto) prezzo. Si tratta sicuramente di un tema affascinante, ancora largamente 
inespresso e dunque certamente degno di una attenta osservazione nei prossimi mesi.

L’evoluzione dei canali di vendita

La filiera “tradizionale” mantiene il ruolo di leadership nella Smart Home (50%, +10%), 
ma cresce molto meno rispetto agli altri canali. Sono i retailer – online e offline – a trainare la 
crescita, con un aumento significativo della loro quota (40%, +160%). Rimane ancora limitato 
il peso di telco, assicurazioni e utility.
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La filiera “tradizionale” – composta da produttori19, architetti, costruttori edili, distri-
butori di materiale elettrico e installatori – continua a svolgere un ruolo importante all’in-
terno del mercato Smart Home, veicolando prodotti e servizi per circa 190 milioni di euro 
(50% del mercato, +10% rispetto al 2017), anche se perde terreno in termini di quote di 
mercato. A fare da traino sono infatti gli eRetailer20 (78 milioni di euro, +140%) e i retai-
ler multicanale (72 milioni di euro, +180%), che assieme fanno il 40% del mercato, sulla 
spinta dalle vendite degli smart home speaker e degli elettrodomestici connessi. Più limi-
tate per il momento le vendite da parte di telco, assicurazioni e utility, che raggiungono 
complessivamente una quota pari al 10% del mercato. La crescita rispetto al 2017 (+60%) è 
dovuta soprattutto alle nuove offerte per la casa smart promosse nel corso dell’anno dagli 
operatori telco, che mirano alla promozione di servizi aggiuntivi e alla semplificazione 
dell’esperienza utente.

La filiera “tradizionale” ha mantenuto un approccio ancora troppo conservativo, te-
nendo poco in considerazione la rapida diffusione di prodotti autoinstallanti e l’evolu-
zione delle abitudini dei consumatori. Occorre ripartire dalla forza del brand e dalla 
community di installatori per sostenere la crescita, cercando di cogliere al contempo le 
nuove opportunità offerte da prodotti e canali complementari. 

Pur a fronte di una crescita in termini assoluti, il peso della filiera “tradizionale” nel 
mercato Smart Home si è ridotto dal 70% di fine 2017 al 50% del 2018. Una prima causa 
è sicuramente il lancio di nuove soluzioni smart autoinstallanti (DIY – Do It Yourself), 
offerte tipicamente da retailer online e offline: abbiamo già avuto modo di sottolineare 
come smart home speaker ed elettrodomestici connessi abbiano contribuito in maniera 
significativa all’incremento delle vendite durante gli ultimi mesi dell’anno. Al di là delle 

19 Si fa riferimento ad 
esempio ai produttori di 
domotica e componenti 

elettrici, di sistemi di 
videosorveglianza, di 

caldaie, di cappe da 
cucina.

20 Il termine eRetailer 
indica merchant 

che vendono 
esclusivamente online 
(ad esempio Amazon, 

ePrice).
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caratteristiche specifiche di questi prodotti, il loro lancio ha portato con sé una progressiva 
evoluzione delle abitudini dei consumatori, sempre più disposti ad acquistare in autono-
mia i dispositivi per la Smart Home (online o nei negozi) e a richiedere eventualmente in 
un secondo momento l’aiuto di un professionista per l’installazione: se nel 2017 il 33% 
dei rispondenti alla survey dell’Osservatorio dichiarava di aver acquistato i propri oggetti 
smart tramite l’installatore di fiducia, nel 2018 tale percentuale si è drasticamente ridotta, 
scendendo al 19%21. Per preservare un ruolo di primo piano in un contesto così dinamico, 
che vede il proliferare di nuovi attori dell’offerta e di canali di vendita alternativi, è essen-
ziale saper innovare, sfruttando al meglio gli asset distintivi ma al contempo aprendosi 
alle nuove opportunità offerte dal mercato. 

Per quanto riguarda la valorizzazione dei propri asset, il primo cantiere di lavoro è cer-
tamente la community di installatori. Se alcuni produttori hanno già saputo creare una 
filiera fidelizzata per veicolare i nuovi prodotti smart nelle case dei consumatori, molti 
altri devono ancora lavorare profondamente sull’efficacia commerciale della propria rete. 
Un secondo asset chiave è la forza del brand: stiamo infatti parlando di aziende presenti da 
anni sul mercato e in grado di trasmettere fiducia ai consumatori. Dalla nostra indagine22 
emerge infatti come l’affidabilità del marchio sia una delle componenti giudicate più rile-
vanti dal consumatore nel processo di acquisto. 

Il 2018 è stato un anno d’oro per le vendite “smart” dei retailer. Formazione degli ad-
detti alla vendita e comunicazione dei benefici ottenibili rimangono i principali punti su 
cui lavorare.

Nel corso del 2018 retailer multicanale ed eRetailer non solo hanno continuato a svol-

21 Fonte: survey 
CATI realizzata in 
collaborazione con 
Doxa, Dic. 2018. 
Si veda la nota 
metodologica. 

22 Fonte: Focus 
Group realizzati in 
collaborazione con 
Fieldinitaly e Usertest 
lab, Nov. 2018. Si veda la 
Nota Metodologica.
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gere l’importante funzione di showroom avviata ormai da due anni, portando la Smart 
Home alla portata di un pubblico sempre più ampio, ma hanno per la prima volta anche 
ottenuto buoni risultati sul fronte delle vendite. Durante questi ultimi mesi si è assistito a 
un grande sforzo in termini di comunicazione e marketing da parte degli attori operanti 
in questi canali, con picchi importanti registrati durante alcuni periodi dell’anno (in pri-
mis la settimana del Black Friday e le settimane che precedono il Natale).

Per quanto riguarda i retailer multicanale (negozi di elettronica e del fai-da-te), se lo 
scorso anno si era registrato un rallentamento delle vendite generate dagli oggetti connes-
si, con lo spostamento degli scaffali Smart Home in aree meno “visibili” dei negozi, il 2018 
ha nuovamente portato alla ribalta questi prodotti. Sono due i driver che hanno contribui-
to più di altri a questo cambio di marcia. In primis, il già più volte citato lancio sul mercato 
degli smart home speaker, con un effetto traino anche per altri oggetti soprattutto legati 
al riscaldamento e all’illuminazione. In secondo luogo, nel corso dell’anno è aumentata la 
presenza a scaffale di brand affermati, in grado di trasmettere fiducia ai potenziali utenti. 
Nonostante il trend di crescita, rimangono ancora alcune importanti barriere da superare. 
Il personale nei negozi continua a non essere adeguatamente formato, facendo mancare un 
supporto efficace alla vendita: gli attuali acquirenti sono tipicamente persone che si sono 
già informate online in autonomia ed entrano in negozio solo per completare l’acquisto. 
Si rischiano invece di perdere potenziali vendite verso tutta quella fascia di utenti che 
avrebbero bisogno di consigli. Occorre inoltre lavorare ancora di più sull’offerta, facili-
tando l’accesso a servizi di installazione per tutti quei prodotti per i quali alcuni utenti 
potrebbero averne bisogno.

È stato un anno molto positivo anche per gli eRetailer, a conferma di quanto si era già 
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iniziato a osservare nel corso del 2017: ciò è dovuto al fatto che questo canale non presenta 
molte delle barriere all’acquisto evidenziate per i retailer tradizionali. In primo luogo ci si 
rivolge a un target di utenti web caratterizzato da un livello di familiarità con le tecnologie 
superiore alla media. Oltre a comprendere meglio i benefici attesi, essi sono più propensi a 
svolgere in autonomia il processo di installazione, potendo contare spesso anche su video 
online a supporto23. Inoltre anche gli eRetailer hanno potuto avvantaggiarsi dalla maggio-
re notorietà dei brand che offrono prodotti dedicati alla casa smart.

Pur mantenendo una quota di mercato ancora limitata, le telco sono cresciute bene nel 
corso del 2018 (+150%). Si può (e deve) fare molto di più.

Anche se le vendite sono ancora limitate (21 milioni di euro nel 2018, 6% del mercato), 
è stato un anno ricco di novità per le telco, con una crescita percentuale importante delle 
vendite (+150%) grazie anche al lancio di nuove soluzioni sul mercato. Gli operatori attivi 
in Italia si muovono secondo tre direzioni principali. In primo luogo – sulla scia di quanto 
già osservato nel 2017 – propongono SIM dati con piani tariffari ad hoc per applicazioni 
Smart Home, da inserire ad esempio all’interno di antifurti, caldaie e termostati. Una 
seconda direzione è la rivendita di prodotti connessi sviluppati da terze parti, come ad 
esempio videocamere, prese elettriche e home speaker, a cui può essere associato un ab-
bonamento per la connettività e la possibilità di gestire gli oggetti tramite un’unica App. 
Infine, in alcuni casi si è lavorato sul lancio di soluzioni integrate, che prevedono l’acquisto 
di device, SIM e di una serie di servizi attivabili nel momento del bisogno. Diventa così 
possibile, ad esempio, attivare una videocamera con invio di notifiche push quando l’u-
tente va in vacanza (pagando l’abbonamento solo nel mese di utilizzo). Non solo, talvolta 
è possibile attivare un servizio aggiuntivo con chiamata automatica verso la centrale di 

23 Fonte: Focus 
Group realizzati in 
collaborazione con 
Fieldinitaly e Usertest 
lab, Nov. 2018. 
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vigilanza per richiedere un intervento immediato. Tuttavia, il prezzo delle SIM e di queste 
soluzioni è spesso percepito dai consumatori come troppo elevato: occorre lavorare nel 
2019 sulla riduzione dei costi e sulla possibilità di rateizzare l’acquisto iniziale. La dispo-
nibilità di un conto telefonico già in essere con i propri clienti è un vantaggio di questo 
canale, perché facilita l’introduzione di modalità di pagamento dilazionate nel tempo. La 
presenza di reti di vendita capillari e di servizi di call center già noti ai clienti rappresen-
tano ulteriori punti di forza, sia in termini di numerosità delle occasioni di vendita, sia nel 
garantire un supporto all’utente per l’installazione e la gestione dei dispositivi. Punti di 
forza che andranno valorizzati maggiormente nel 2019, per cogliere appieno il potenziale 
di questo mercato.

Nel corso del 2018 le utility hanno fatto registrare una crescita limitata (+20%): a 
fronte di numeri decisamente inferiori alle attese questi attori sono ora alle prese con 
un generale riposizionamento dell’offerta, per cercare di riguadagnare terreno nel 
2019. 

Per le utility il 2018 è stato un anno di “riflessione”: in alcuni casi si è proseguito con la 
strada intrapresa nel 2017, caratterizzata dal lancio di soluzioni Smart Home dedicate, in 
altri si è deciso di sospendere temporaneamente le vendite, avviando un complessivo ripen-
samento della propria strategia. Le offerte attualmente disponibili spaziano dalle soluzio-
ni smart legate al core business aziendale, come il monitoraggio e la gestione dei consumi 
energetici (ad esempio termostati, caldaie, lampadine), fino a soluzioni più ampie, in cui si 
integrano anche prodotti per l’antintrusione e la videosorveglianza, facendo leva sull’inte-
resse dimostrato dai consumatori per la sicurezza. Per il 2019 sono due le direzioni su cui 
le utility stanno lavorando: da un lato l’ulteriore estensione dell’offerta, includendo anche la 
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gestione del fotovoltaico, la ricarica delle auto elettriche e servizi di manutenzione. Dall’altro 
la possibilità di sfruttare la crescente presenza di contatori elettrici (smart meter) di seconda 
generazione, la cui installazione è iniziata a gennaio 201724: essi permettono di raccogliere 
dati sui consumi in tempo quasi reale (ogni 15 minuti), utili per abilitare nuovi servizi per 
l’efficienza energetica.

Così come le telco, anche le utility hanno molti asset da valorizzare meglio nel cor-
so del 2019: dalla possibilità di far pagare prodotti e servizi – eventualmente in forma 
dilazionata – direttamente in bolletta, alla presenza di reti di vendita capillari e di call 
center, che rappresentano un punto importante di contatto e assistenza per i potenziali 
clienti.

Il canale assicurativo non ha fatto il tanto atteso salto di qualità nel 2018 in termini 
di vendite, ma sono numerosi i trend che si riscontrano in Italia e all’estero e che fanno 
ben sperare per una rapida crescita del settore. Occorre sfruttare le sinergie tra canali 
di vendita diversi e lavorare sull’evoluzione del modello di business per mantenere una 
posizione di rilievo nel mercato.

A fine 2018 sono dieci le compagnie assicurative che propongono polizze casa che sfrut-
tano la presenza di oggetti connessi (erano nove a fine 2017), coprendo una quota del 52% 
del mercato assicurativo domestico – ramo danni25. Se quindi il 2017 aveva visto impor-
tanti novità, con l’ingresso sul mercato di due colossi assicurativi come UnipolSai e Gene-
rali, il 2018 è stato un anno interlocutorio sia per quanto riguarda nuove soluzioni lanciate 
sul mercato, sia dal punto di vista delle vendite (3%, +25% rispetto al 2017). 

24 AEEGSI, Delibera 
646/2016/R/eel e 
Delibera 222/2017/R/eel.

25 Fonte: Dossier 
assicurazioni 2018 
(Generali). L’evoluzione 
del mercato italiano. 
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Nonostante i numeri non entusiasmanti, nel corso del 2018 si sono registrate alcune 
iniziative molto interessanti sia a livello internazionale sia in Italia, che fanno capire come 
quello della casa smart sia un settore su cui i grandi player assicurativi vogliono continua-
re a puntare nei prossimi mesi. In primis, la crescita degli investimenti: ne è un esempio la 
compagnia britannica Aviva, che ha recentemente acquisito la startup Neos per integrare 
i dati raccolti dagli oggetti smart con nuove polizze ad hoc per la casa. In Italia Generali 
ha annunciato la creazione di “Generali Jeniot”, una società dedicata all’offerta di assi-
curazioni smart legate a diversi contesti tra cui la casa, con investimenti pari a oltre 100 
milioni di euro. In secondo luogo, la volontà di sperimentare partnership che abilitino la 
vendita attraverso canali alternativi rispetto alle filiali. Una delle barriere più difficili da 
superare per questi attori riguarda infatti la presenza di una filiera ancora troppo conser-
vativa, con addetti alla vendita non sempre pronti a illustrare ai clienti le nuove soluzioni e 
i servizi associati. Per superare queste difficoltà, negli Stati Uniti la compagnia assicurativa 
Travelers ha stretto una collaborazione con Amazon per offrire la polizza casa, il servizio 
di assistenza 24 ore su 24 e il kit di prodotti smart direttamente online, su una pagina de-
dicata. In Italia è di pochi mesi fa l’annuncio della partnership tra Zurich e Vodafone, che 
prevede la possibilità di attivare gratuitamente la polizza casa e il servizio di assistenza in 
caso di imprevisti una volta effettuato l’acquisto di V-Home, la nuova offerta per la casa 
smart dell’operatore telefonico. 

La capacità di sfruttare queste sinergie è un elemento fondamentale per favorire lo svi-
luppo del mercato, anche se da solo non basta. Da un lato, come sta già avvenendo da alcu-
ni anni all’estero26, si deve far leva sulla crescente diffusione di oggetti connessi offrendo la 
possibilità di attivare servizi e polizze personalizzate anche in una fase successiva rispetto 
al loro acquisto, magari offrendo sconti per incentivare la prova dei servizi aggiuntivi. 

26 Ad esempio American 
Family Insurance e State 

Farm garantiscono uno 
sconto a chi possiede il 

termostato Nest.
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Dall’altro lato, occorre sfruttare maggiormente i dati raccolti dagli oggetti smart, ad esem-
pio per l’offerta di polizze – anche temporanee – nel momento del bisogno (“instant in-
surance”): si pensi ad esempio alla possibilità di proporre l’attivazione di una polizza casa 
per tutelarsi dal rischio di furti quando ci si trova in aeroporto e si sta per partire per un 
viaggio. Sono già numerose le startup27 che offrono soluzioni di questo tipo e che stanno 
stipulando partnership con grandi colossi assicurativi.

La prospettiva del consumatore

La Smart Home è ormai nota a molti consumatori italiani (il 59% ne ha già sentito 
parlare), che nel 41% dei casi posseggono almeno un oggetto smart in casa. Occorre la-
vorare sulla semplificazione dell’esperienza utente e sulla comunicazione dei benefici per 
aumentare ulteriormente le vendite. 

I numeri (molto positivi) del mercato trovano riscontro nell’evoluzione del compor-
tamento dei consumatori italiani. Il livello di conoscenza della Smart Home è discreto e 
in graduale crescita: a fine 2018 il 59% dei rispondenti all’indagine28 ha sentito parlare 
almeno una volta di Smart Home o “casa intelligente” (rispetto al 55% nel 201729). La 
principale fonte di informazione rimane quella dei media tradizionali (il 50% dei ri-
spondenti ne ha sentito parlare in pubblicità su radio, TV e giornali), seguita da Internet 
(stabile al 32%).

Parallelamente alla conoscenza cresce progressivamente anche la diffusione degli og-
getti smart nelle case. Il 41% dei consumatori possiede almeno un prodotto (38% nel 

27 Alcuni esempi sono 
Yolo, Neosurance e 
Poleecy.

28 Fonte: survey 
CATI realizzata in 
collaborazione con 
Doxa, Dic. 2018. Si veda 
la Nota Metodologica.
29 Fonte: survey 
CATI realizzata in 
collaborazione con 
Doxa, Dic. 2017.
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2017): al primo posto tra le soluzioni connesse più diffuse si colloca la sicurezza, con sen-
sori per porte e finestre (16%) e telecamere (13%). Iniziano a diffondersi anche tanti altri 
prodotti smart, come videocitofoni/serrature (14%), soluzioni per il riscaldamento30 (8%), 
lampadine (7%), smart home speaker (6%), grandi elettrodomestici (6%) e caldaie/scal-
dacqua (6%). Nonostante la buona diffusione, in molti casi (42%) tuttavia le funzionalità 
smart non sono utilizzate, o al più lo sono solo raramente: questo è dovuto principalmen-
te al basso livello di utilità attribuito al prodotto acquistato e, talvolta, alla sua eccessiva 
complessità. La comunicazione dei benefici reali di queste soluzioni smart, assieme alla 
semplificazione dell’esperienza utente, rappresentano quindi due tra gli elementi più ri-
levanti per lo sviluppo di questo mercato. A ulteriore riprova di ciò, chi oggi non dispone 
di oggetti smart in casa afferma di non averne bisogno (41%), di considerarli troppo fu-
turistici (19%), di non comprenderne appieno i benefici (12%) o di non averne mai sentito 
parlare (8%). 

Nonostante la buona crescita del mercato, sono ancora pochi i consumatori che si di-
chiarano interessati ad acquistare prodotti per la Smart Home nel 2019. Le preferenze 
di acquisto si concentrano sui prodotti più pubblicizzati nel corso del 2018, ossia smart 
home speaker e lampadine connesse. 

Più di un consumatore su tre (35%) intende acquistare almeno un oggetto smart in futu-
ro, anche se le intenzioni rimangono abbastanza lontane nel tempo: il 10% ha in program-
ma l’acquisto nei prossimi 12 mesi, mentre il restante 25% è più cauto e pone come oriz-
zonte temporale i prossimi tre anni. Le soluzioni che riscuotono maggiore interesse per 
il 2019 riguardano l’illuminazione (20% dei rispondenti) e gli smart home speaker (14%). 
Abbiamo già avuto modo di osservare nelle sezioni precedenti che questi ultimi possono 

30 Ad esempio 
termostati, 

climatizzatori, 
elettrovalvole.
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rappresentare un vero e proprio volano per tutto il mercato, e questo emerge anche dalla 
survey. Contrariamente a quanto si potrebbe immaginare, infatti, i rispondenti vorrebbe-
ro utilizzare gli assistenti vocali soprattutto per gestire oggetti smart, più che per ottene-
re informazioni o gestire i propri impegni quotidiani. Ai primi posti tra le funzionalità 
più desiderate si collocano infatti la gestione degli elettrodomestici (23% dei rispondenti), 
la gestione della caldaia e la regolazione del termostato (23%), l’accensione/spegnimento 
delle luci (21%) e la gestione dell’antifurto (16%). Ben più indietro troviamo invece le fun-
zionalità più tradizionali, che non prevedono l’interazione con oggetti smart, che vanno 
dalla possibilità di ricevere informazioni in tempo reale (7%), alla gestione dell’agenda 
personale (7%), fino alla possibilità di effettuare acquisti online (4%) o prenotare cene, taxi 
e alberghi (4%).

La Privacy continua a rappresentare uno dei temi più rilevanti per i consumatori: la 
comprensione dei benefici e la possibilità di accedere a servizi di valore sono fondamenta-
li per superare le reticenze alla condivisione dei dati raccolti.

Man mano che gli oggetti connessi si diffondono nelle case dei consumatori italiani, 
si sviluppa – e cresce nel tempo – una maggiore sensibilità nei confronti della Privacy. 
Se nel 2014 solo il 27% dei consumatori era restio a condividere i propri dati personali 
(soprattutto per il timore che le finalità di utilizzo fossero differenti da quelle dichiara-
te), tale percentuale è aumentata in modo progressivo, raggiungendo il 44% nel 2016 e 
assestandosi al 51% nel 2017 e 201831. Facendo il parallelo con altre innovazioni digitali, 
in primis lo smartphone, emerge come questo problema sia spesso dovuto al fatto che i 
consumatori non riescono ancora a cogliere il vantaggio derivante dalla condivisione di 
tali informazioni. La proposta di servizi il cui valore sia chiaramente percepito dai clienti 

31 Fonte: survey 
realizzate in 
collaborazione con 
Doxa, 2014 (online), 2016 
(online), 2017 (CATI) e 
2018 (CATI).
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(come ad esempio il pronto intervento di un’azienda di vigilanza in caso di tentativo di 
furto, il supporto concreto a ridurre i propri consumi energetici, oppure la possibilità di 
migliorare l’assistenza ad anziani fragili) è in molti casi una leva importante per superare 
la reticenza degli utenti32. 

32 Fonte: Focus 
Group realizzati in 
collaborazione con 

Fieldinitaly e Usertest 
lab, Nov. 2018. 

Giulio SalvadoriAngela Tumino
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Internet of Things in Italia: mercato, applicazioni e trend
Il Report, che sarà disponibile a maggio 2019, intende fornire una visione delle principali evoluzioni 
dell’Internet of Things in Italia, evidenziando stato dell’arte delle applicazioni e trend di crescita. Il 
Report presenta la stima della diffusione e del valore di mercato dell’IoT in Italia a fine 2018, considerando 
sia le applicazioni più consolidate, che sfruttano la “tradizionale” connettività cellulare, sia quelle che 
utilizzano altre tecnologie di comunicazione, come ad esempio WiFi, Wireless M-Bus, Bluetooth Low 
Energy, Low Power Wide Area. 
Temi correlati:
Internet of Things, Mercato, Diffusione, Trend, Smart Home, Smart Car, Smart Metering, Smart City, 
Industrial IoT

L’evoluzione dell’Internet of Things: i principali sviluppi tecnologici
Il Report, che sarà disponibile a maggio 2019, si propone di analizzare i principali sviluppi delle tecnologie 
Internet of Things. Particolare enfasi è posta sull’evoluzione di reti come SigFox, LoRa, NB-IoT e 5G. 
Viene inoltre approfondito lo sviluppo degli Smart Home speaker (assistenti vocali) proposti dagli Over-
The-Top (OTT) e il legame crescente tra Internet of Things e Intelligenza Artificiale, proponendo una 
panoramica delle principali applicazioni.
Temi correlati:
Prospettiva tecnologica, Ecosistemi, Servizi cloud, Sistemi operativi, Protocolli di comunicazione, Standard, 
Quadro applicativo, Assistenti vocali, OTT, Intelligenza Artificiale

I Rapporti
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Smart City: a che punto siamo in Italia?
Il Report, che sarà disponibile ad aprile 2019, fornisce un quadro dei principali progetti Internet of Things 
per le Smart City avviati in Italia e all’estero, ponendo l’accento sugli ambiti applicativi più diffusi, sul 
grado di maturità delle diverse iniziative e sulle intenzioni future dei comuni. Viene inoltre presentato lo 
“Smart City journey”, un schema che descrive alcune variabili chiave nel passaggio da città “tradizionale” a 
“smart”: la maturità dei comuni, la maturità dell’offerta, il livello di utilizzo dei dati raccolti e la presenza/
tipologia di partnership pubblico-privato. 
Temi correlati:
Smart City, Valore, Pubblico-Privato, Dati, Confronto con l’estero, Reti, Illuminazione intelligente, Gestione 
della mobilità, Gestione rifiuti, Journey

Smart Home: cresce il mercato, evolvono le abitudini dei consumatori italiani
Il Report, che sarà disponibile a marzo 2019, mira ad approfondire il quadro applicativo di prodotti e 
servizi Internet of Things per la Smart Home a livello italiano e internazionale, indagando il ruolo degli 
OTT (Over-The-Top) e analizzando i numerosi canali tramite cui oggi sono veicolate le diverse soluzioni 
offerte. Il Report presenta inoltre i risultati della survey rivolta a 1.000 consumatori italiani e di due focus 
group, che hanno consentito di evidenziare il livello di adozione di prodotti e servizi per la casa connessa 
e la propensione all’acquisto da parte degli utenti finali. 
Temi correlati:
Smart Home, Dati, OTT, Assicurazioni, Utility, Telco, Retailer, eRetailer, Confronto con l’estero, Survey, 
Focus Group, Percezione del consumatore, Privacy, Intelligenza Artificiale
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Internet of Things: qual è il ruolo giocato dalle startup? 
Il Report, che sarà disponibile ad aprile 2019, presenta i risultati derivanti dall’analisi di oltre 600 startup 
che offrono soluzioni in ambito Internet of Things a livello nazionale e internazionale, mettendo in luce 
gli ambiti applicativi più promettenti, l’entità dei finanziamenti ricevuti, i modelli di business adottati e 
analizzando nel dettaglio i trend in atto più rilevanti.
Temi correlati:
Startup, Finanziamenti, Scenario internazionale, Direzioni di innovazione, Modelli di business, Ambiti 
applicativi, Trend, Acquisizioni, Assicurazioni
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Il mercato e le applicazioni

Il modello di stima del mercato Smart Home in Italia. È stato sviluppato nelle scorse edi-
zioni della Ricerca un modello di stima del mercato delle soluzioni IoT per la Smart Home. 
È importante precisare che per mercato intendiamo il fatturato, al netto dell’IVA, generato 
da aziende italiane o con sedi operative in Italia durante l’anno solare 2018. Nel processo di 
stima si considerano soluzioni basate su diverse tecnologie di comunicazione wireless (ad 
esempio cellulare, WiFi, ZigBee, Bluetooth Low Energy)1, mentre non sono inclusi i sistemi 
di domotica cablata. I risultati derivano da elaborazioni di informazioni raccolte tramite:

•	 questionari inviati agli operatori telefonici attivi in Italia;
•	 questionari inviati ai principali attori della filiera dell’offerta Smart Home (software 

house, installatori, system integrator), a cui hanno risposto 18 aziende;
•	 interviste a 43 aziende della filiera dell’offerta (telco, software house, installatori, system 

integrator, assicurazioni, utility, retailer, eRetailer);
•	 studi di caso, nei quali sono stati esaminati in profondità 17 progetti di utilizzo delle 

tecnologie IoT per la Smart Home in modo da raccogliere informazioni sulla struttura 
di costo delle diverse applicazioni.

L’analisi delle soluzioni offerte. Sono stati analizzati tramite fonti secondarie 522 pro-
dotti e servizi per la Smart Home basati su tecnologie Internet of Things, con l’obiettivo di 
delineare un quadro rappresentativo dell’offerta in Italia e all’estero. All’interno di questo 
campione sono state selezionate 15 soluzioni da approfondire attraverso interviste dirette a 

1 Nella stima non sono 
incluse le casse audio 
connesse e le Smart 
TV stand-alone, non 
collegate con altri 
oggetti smart.
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provider tecnologici (ad esempio system integrator, produttori, aziende di domotica, compa-
gnie assicurative, utility, telco).

L’analisi delle startup. È stata condotta una analisi ad hoc sulle startup innovative che 
hanno sviluppato soluzioni IoT per la Smart Home. Più precisamente l’analisi ha portato 
all’individuazione di 141 startup (23 in Italia, 118 all’estero), di cui 102 finanziate negli ul-
timi tre anni (2016-2018) da investitori istituzionali. Con riferimento alle startup italiane, 
sono state svolte anche 8 interviste volte ad approfondire le iniziative avviate. 

Le tecnologie IoT per la Smart Home

L’evoluzione degli oggetti intelligenti per la Smart Home, degli assistenti vocali e dei 
loro ecosistemi. È stata condotta, ricorrendo a fonti secondarie, un’analisi dello stato dell’ar-
te e degli sviluppi attesi delle tecnologie per la Smart Home. In particolare è stata appro-
fondita l’evoluzione degli assistenti vocali, che abilitano nuove modalità di interazione tra 
l’utente e la casa, e sono state analizzate le ricadute in termini di interoperabilità tra oggetti 
smart. Questa analisi ha consentito di identificare i principali trend relativi allo sviluppo di 
ecosistemi attorno alle nuove interfacce di controllo, che ci aspettiamo avranno ripercussio-
ni importanti sull’evoluzione del mercato della Smart Home.

I canali di vendita

L’analisi dei canali. Sono stati censiti tramite fonti secondarie i prodotti e servizi veicolati 
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tramite i principali canali di vendita, da quelli più tradizionali della domotica a quelli più 
emergenti nel panorama della Smart Home (retailer, eRetailer, assicurazioni, utility e negozi 
di telefonia), con l’obiettivo di delineare un quadro rappresentativo dei principali attori che 
contribuiscono a veicolare l’offerta Smart Home in Italia e all’estero. Successivamente, sono 
state realizzate 21 interviste con i principali attori protagonisti dei diversi canali di vendita 
(in primis retailer, eRetailer, compagnie assicurative, utility, telco) per indagare i trend e le 
barriere che attualmente sono presenti in questo mercato.

La prospettiva del consumatore

La survey. Nel mese di dicembre 2018 è stata svolta una ricerca – in collaborazione con 
Doxa – su un campione di 1.000 individui con età compresa tra 18 e 74 anni, rappresentativi 
della popolazione italiana per sesso, età e area geografica. Più precisamente, l’obiettivo è stato 
quello di comprendere i livelli di conoscenza, adozione e propensione all’acquisto di oggetti 
intelligenti per la Smart Home. La ricerca è stata realizzata con metodologia CATI (Compu-
ter Assisted Telephone Interviews), somministrando un questionario telefonicamente a un 
campione di individui. Sono stati inclusi nell’analisi sia individui che vivono in affitto sia in 
casa di proprietà, in modo da indagare eventuali differenze.

I Focus Group. Nel mese di novembre 2018 sono stati realizzati due Focus Group – in 
collaborazione con Fieldinitaly e Usertest lab – a orientamento esplorativo della durata di 
circa due ore con la partecipazione di otto consumatori ciascuno. Nel corso dei Focus Group 
sono stati mostrati video narrativi, dimostrazioni e interazioni con oggetti smart per la casa. 
L’indagine ha avuto i seguenti obiettivi: comprendere il livello di conoscenza dei consuma-
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tori coinvolti, il loro approccio nei confronti della Smart Home, approfondire i driver che 
guidano il processo di acquisto e le barriere da superare.

Si ringraziano in particolare le aziende che sono state maggiormente coinvolte nella Ricer-
ca e che vi hanno partecipato attivamente:

•	 2I Rete gas
•	 A2A Smart City
•	 AGSM Verona
•	 Alba Leasing
•	 AlfaEvolution 

Technology – Gruppo 
Unipol

•	 Almadom.us
•	 Amazon
•	 AMGAS Bari
•	 ARERA (Autorità di 

Regolazione per Energia 
Reti e Ambiente)

•	 Ariston Thermo
•	 Aruba
•	 Assistenza Casa
•	 Associazione Nazionale 

Industrie Elettrotecniche 
ed Elettriche (ANIE)

•	 Assolombarda

•	 Aviva
•	 AXA
•	 Axians 
•	 BNP Paribas Cardif
•	 Bridgelux
•	 BTicino – Legrand
•	 Candy
•	 Censit
•	 Chiara Assicurazioni
•	 Combivox
•	 Comelit Group
•	 Connect Reply
•	 Consoft Sistemi
•	 Coster Group
•	 Dell EMC 
•	 D-Link
•	 Doxa
•	 Duemmegi
•	 EasyGov
•	 Edison

•	 e-distribuzione
•	 EI Towers
•	 Elettra Investimenti
•	 Elica
•	 Enel
•	 Engie
•	 Eni gas e luce
•	 Eon Energia
•	 ePrice
•	 Europ Assistance Italia 
•	 Faber
•	 Fantini Cosmi
•	 Fastweb
•	 Fieldinitaly
•	 Fracarro
•	 Franke
•	 Garante Privacy
•	 Generali
•	 GEWISS
•	 Google
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•	 GROHE
•	 Groupama Assicurazioni
•	 Gruppo AC
•	 Gruppo Euris
•	 Gruppo SCAI
•	 GS1 Italy
•	 Hager Bocchiotti
•	 Hewlett Packard 

Enterprise (HPE)
•	 Hikvision – Ezviz
•	 Homeero Building
•	 Indra – Minsait
•	 INRETE Distribuzione 

Energia
•	 Intesa Sanpaolo Smart 

Care
•	 Iomote
•	 IOOOTA
•	 Iren
•	 Johnson Controls
•	 Kiunsys
•	 Leroy Merlin
•	 LG Electronics
•	 Live Protection
•	 Magneti Marelli

•	 Menowatt GE 
•	 Meta System
•	 Microsoft
•	 Midori
•	 Ministero dello Sviluppo 

Economico (MiSE)
•	 Nest
•	 Nettrotter
•	 Nice
•	 NPO Sistemi
•	 Olivetti
•	 OpenEyes
•	 PHPower
•	 Pirelli
•	 Poste Assicura
•	 Poste Italiane
•	 Reverberi Enetec
•	 Ricoh
•	 Risco Group
•	 Samsung  

Electronics
•	 SCAI DOOH.IT
•	 SGR Servizi
•	 SIA
•	 Sicuritalia

•	 Sigest
•	 Signify
•	 Sinelec
•	 Sky
•	 SMaBiT
•	 Snam
•	 Software AG
•	 Soft Strategy
•	 Sogetel
•	 SoloMio
•	 Solutions30
•	 Somfy
•	 Sorgenia
•	 Temera
•	 Tera
•	 TESISQUARE®
•	 Tholos PHP
•	 Tiesse
•	 TIM 
•	 Tiscali
•	 Trilogis
•	 TW – TeamWare
•	 TXT e-solutions
•	 Unareti
•	 Unieuro
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•	 Unione Nazionale 
Consumatori

•	 Usertest lab
•	 Vaillant
•	 Valtellina

•	 Vem Solutions
•	 Verisure
•	 Vimar
•	 Vodafone
•	 Wattsdat

•	 WebRatio
•	 Whirlpool
•	 Wind Tre
•	 Xenia lab
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Il Gruppo di Lavoro

Giovanni Miragliotta
Responsabile Scientifico

Angela Tumino
Direttore 

Razvan Pitic
Ricercatore Senior

Giulio Salvadori
Direttore

Alessandro Perego
Direttore Scientifico 

Antonio Capone
Responsabile Scientifico
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Il Gruppo di Lavoro

Un particolare ringraziamento va a:

Matteo Cesana, Dipartimento di Elettronica, Informazione e Bioingegneria, Politecnico di Milano
Luca Dell’Anna, Dipartimento di Elettronica, Informazione e Bioingegneria, Politecnico di Milano
Carlo Negri, Osservatori Digital Innovation
Monica Nicoli, Dipartimento di Elettronica, Informazione e Bioingegneria, Politecnico di Milano
Maria Pavesi, Osservatori Digital Innovation
Andrea Reghelin, Senior Advisor, Osservatorio Internet of Things
Marcello Restelli, Dipartimento di Elettronica, Informazione e Bioingegneria, Politecnico di Milano
Manuel Roveri, Dipartimento di Elettronica, Informazione e Bioingegneria, Politecnico di Milano
Stefano Zanero, Dipartimento di Elettronica, Informazione e Bioingegneria, Politecnico di Milano

Si ringraziano inoltre:
Giorgia De Bernardi
Diego Aprile
Valentina Bruni
Anna Impedovo

Per qualsiasi commento e richiesta di informazione:

angela.tumino@polimi.it
giulio.salvadori@polimi.it
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9.15	 Registrazione e Welcome Coffee

9.45	 Introduce e presiede
Alessandro Perego
Direttore Scientifico degli Osservatori Digital Innovation, 
Politecnico di Milano

10.00	 I risultati della Ricerca
	 L’Internet of Things per la Smart Home:  

evoluzione del mercato e delle abitudini del consumatore 
Angela Tumino
Direttore dell’Osservatorio Internet of Things,  
Politecnico di Milano
Giulio Salvadori
Direttore dell’Osservatorio Internet of Things,  
Politecnico di Milano

Discutono i risultati della Ricerca:
Davide Ceppi
Responsabile Marketing Operativo Residenziale, BTicino
Laura Friedmann 
Key Account Manager Europe, Ezviz - Hikvision
Marco Adriano Landoni 
Direttore Marketing, Edison Energia
Ivan Mariani
Founder, SoloMio

Massimo Riggio
Chief Marketing Officer, Nice
Mario Salari 
Country Manager Italy, Ariston Thermo
Marco Signa
Connectivity Strategy Sr. Manager, Whirlpool
Angela Simone
Head of air quality care & IoT, Elica
Gianluca Zanini
Chief Sales, Marketing and Communication Officer, Europ 
Assistance Italy

Modera:
Alessandro Perego
Direttore Scientifico degli Osservatori Digital Innovation, 
Politecnico di Milano

11.30	 I risultati della Ricerca
	 La prospettiva tecnologica: tecnologie short-range,  

Intelligenza Artificiale e In-Thing purchase
Antonio Capone
Responsabile Scientifico dell’Osservatorio Internet of Things, 
Politecnico di Milano
Giulio Salvadori
Direttore dell’Osservatorio Internet of Things,  
Politecnico di Milano

L’Agenda del Convegno 15 Febbraio 2019 
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L’Agenda del Convegno

Manuel Roveri
Professore Associato, Dipartimento di Elettronica,  
Informazione e Bioingegneria, Politecnico di Milano
Giovanni Miragliotta
Responsabile Scientifico dell’Osservatorio Internet of Things,
Politecnico di Milano

Discutono i risultati della Ricerca:
Leonardo Ambrosi
Responsabile Piattaforma Elettronica Digitale, Gewiss
Davide Bigoni 
Project Manager, Samsung Electronics Italia
Pietro Catello
General Manager Alexa Voice Service, Amazon
Davide Di Bello
Strategic Partner Development Manager - Hardware Partnerships, 
Google

Modera:
Giovanni Miragliotta
Responsabile Scientifico dell’Osservatorio Internet of Things,
Politecnico di Milano

13.00	 Chiusura dei lavori

Sul sito www.osservatori.net è possibile rivedere le riprese integrali  
del Convegno “Smart Home: senti chi parla!”

Visita www.osservatori.net e seguici sui nostri social network  
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Laureato in ingegneria dell’automazione e informatica, inizia la sua carriera in Sysnsis/SIA come analista 
funzionale e product manager per la realizzazione di soluzioni e servizi in ambito IT per istituti di credito. 
Successivamente si sposta in Siemens dove con responsabilità crescenti si occupa di realizzare e vendere 
soluzioni innovative nel mondo energy, relativamente a analisi sicurezza della rete, mobilità elettrica, ge-
stione contatori, energy management solutions e microgrids. Successivamente si sposta in ABB ricoprendo 
il ruolo di Global Technology manager per la realizzazione di soluzioni digitali per il business globale di 
ABB nel mondo dell’industria di processo. Attualmente è responsabile delle tecnologie elettroniche/digita-

li e dell’innovazione in Gewiss. 

Leonardo Ambrosi

Responsabile Piattaforma 
Elettronica Digitale,
Gewiss

Davide Bigoni è Project Manager in Samsung Electronics Italia. 43 anni, con una consolidata formazione 
ingegneristica, ha sempre operato nel settore dell’Informatica e delle telecomunicazioni. Ha la responsabi-
lità dello sviluppo di soluzioni tecnologiche e del coordinamento di progetti B2B e B2B2C. Nel tempo è 
stato chiamato a prendere parte a numerosi tavoli di lavoro attivi nell’ambito della Innovazione Digitale e 
dell’IoT. 

Davide Bigoni 

Project Manager, 
Samsung Electronics Italia

Pietro Catello è General Manager Alexa Voice Service Italia, il team di Amazon che collabora con brands, 
manifatturiere e developers per la creazione e il lancio di prodotti integrati con Alexa. Laureato in 
Economia Aziendale, Pietro ha più di 18 anni di esperienza Marketing e Business Development maturata 
nei settori Telecoms, Internet e Mobile Payments. Ha iniziato la sua carriera in TIM SpA nel 2001 ricopren-
do vari ruoli nella divisione consumer e collaborando con la GSMA association. Prima di entrare in 
Amazon, ha ricoperto il ruolo di Global Director Go-To-Market & Partnerships in Docomo Digital, la 
divisione di NTT Docomo specializzata in mobile payment e applications nata nel 2012 dopo l’acquisizio-

ne di Buongiorno SpA. Appassionato di musica, viaggi e tecnologia vive a Londra dal 2013 con la moglie Susanna, una figlia 
e un figlio entrambi studenti, musicisti, calciatori e heavy user di Alexa. 

Pietro Catello 

General Manager Alexa 
Voice Service, 
Amazon

I Relatori
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Nato a Saronno (Va) il 26/06/73. Tra il 1995 e il 1998, dopo gli studi, ha avuto esperienze di venditore per 
medie Aziende nel settore elettrico/elettronico. Dal 1998 al 2001 è stato Responsabile Centro Assistenza 
Tecnico per Bticino S.p.a. Lombardia. In seguito, dal 2001 al 2007, Product Manager Videocitofonia BT. 
Dal 2007 è Responsabile Marketing Sistemi Residenziali; si occupa della gestione dei processi di marketing 
e vendita delle LdP di competenza per i seguenti business: serie civili, domotica, IoT, videocitofonia, pro-
dotti di flusso. Ha quindi acquisito una formazione Manageriale, Marketing e Vendite. È membro e 
Segretario Lions Club per la zona di Varese e fa parte del Consiglio Direttivo Onlus sul territorio 

(fundraising). 

Davide Ceppi 

Responsabile Marketing 
Operativo Residenziale, 

BTicino

Davide Di Bello ricopre attualmente il ruolo di Strategic Partner Manager per la divisione Hardware di 
Google in Italia. Negli ultimi 3 anni ha lavorato allo sviluppo delle partnership per i dispositivi “Made by 
Google” e ha seguito in prima persona il lancio in Italia di prodotti per la casa connessa, tra cui Google 
Home. Precedentemente ha lavorato in un contesto internazionale ricoprendo ruoli in ambito Sales, 
Marketing e Business Development in diversi paesi nel mondo. Davide è laureato in International 
Management all’Università Bocconi di Milano. 

Davide Di Bello 

Strategic Partner 
Development Manager – 
Hardware Partnerships,

 Google

Laura Friedmann è responsabile KA e grandi utenze per EZVIZ, Brand del gruppo Hikvision, leader mon-
diale della sicurezza, in ambito Smart Home con particolare attenzione a TELCO, Utilities e Assicurazioni. 
Coordina il team e segue i progetti a livello Europeo, definendo le strategie e azioni country by country. 
Architetto, viene da una lunga esperienza nel mercato della Sicurezza professionale in multinazionali del 
settore con responsabilità Marketing e Strategie. 

Laura Friedmann 

Key Account Manager 
Europe, 

Ezviz – Gruppo Hikvision
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Marco Landoni è nato il 26 marzo 1970. Oggi è il Direttore Marketing di Edison Energia, società del 
Gruppo Edison. Nel suo ruolo, sovraintende allo sviluppo delle strategie di marketing in linea con gli 
obiettivi aziendali e i principali indicatori economici, identificando i fabbisogni attuali e prospettici dei 
Clienti e monitorando la competizione, con particolare focus allo sviluppo di nuove offerte e prodotti per 
le commodity energetiche e servizi per i segmenti B2B e B2C del mercato italiano. Precedentemente Marco 
Landoni è stato Direttore commerciale dell’area B2B con la responsabilità sulle attività di vendita e post-
vendita, gas e power, per il mercato delle grandi aziende italiane. 

Marco Adriano Landoni

Direttore Marketing, 
Edison Energia

La sua esperienza ha inizio in un’azienda leader nel packaging industriale. Ancora ventenne crea M.i.e. e 
avvia il suo percorso di imprenditore; nel 2008, la crisi economica mondiale, lo porta a cambiare il modello 
di business trovando nuovi mercati e implementandone le integrazioni. Con l’arrivo degli Smartphone 
cambia ancora: relazioni, territorio, formazione e “pensare in grande”. Il 17 Maggio 2016 nasce il progetto 
Solomio e l’incontro con Enrico Viscardi unisce tecnologia e marketing. Il 4 dicembre 2018 nasce ufficial-
mente Solomio, start up innovativa. 

Ivan Mariani 

Founder, 
SoloMio

Massimo Riggio, laureato in Economia e Commercio presso l’Università Cattolica di Milano, ha maturato 
venticinque anni di esperienza nell’area Marketing e Vendite internazionali, in aziende internazionali ope-
ranti nei settori B2B e B2C, tra le quali: Whirlpool Corporation, Olivetti, e successivamente come Key 
Account Director Europe del gruppo Candy Hoover. Ha ricoperto incarichi nelle associazioni confindu-
striali di categoria a livello italiano ed europeo. Ha vissuto 3 anni in Cina ricoprendo il ruolo di Brand & 
Product Management Director per i Paesi dell’Asia Pacifico per il gruppo KION, material handling solu-
tions. Massimo è entrato a far parte del gruppo Nice alla fine del 2017, con il ruolo di Chief Marketing 

Officer. 

Massimo Riggio 

Chief Marketing Officer,
Nice
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Manuel Roveri è Associate Editor delle “IEEE Transactions on Neural Networks and Learning Systems”, 
Chair del Comitato Tecnico delle Reti Neurali (NNTC) della IEEE Computational Intelligence Society, 
Chair della Task Force su “Intelligent Cyber-Physical Systems” della IEEE Computational Intelligence 
Society, membro scientifico dell’Osservatorio di Intelligenza Artificiale del Politecnico di Milano ed ha 
servito l’IEEE in numerosi comitati scientifici. 

Manuel Roveri 

Professore Associato, 
Dipartimento di 

Elettronica, Informazione e 
Bioingegneria, 

Politecnico di Milano

Laureato in Scienze Economiche e Bancarie presso l’Università di Siena, ha conseguito esperienze forma-
tive presso l’Univeristà di Limerik (Irlanda) e la Business School Insead. Da oltre 20 anni fa parte del 
Gruppo Ariston Thermo, con un’interruzione di 3 anni nella divisione Wellness del Gruppo Villeroy&Boch. 
Ha iniziato il suo percorso come Product Manager, diventando successivamente Responsabile Marketing 
dell’area export e poi dell’Italia. Nel 2010 ha assunto il ruolo di Direttore Commerciale Italia di Ariston e 
nel 2014 di tutti i brand. Dal 2018 è Country Manager Italia. 

Mario Salari 

Country Manager Italy, 
Ariston Thermo

Marco has twenty five years of experience in the Appliance Industry working in Technology, Innovation 
and Marketing and is currently Marketing Manager and Business development leader for Connected 
Appliances for EMEA. He is also the chairman of the Smart Living Work group in CECED Europe, 
working on smart appliances standards and regulation, and Director of Energy@home Association. Marco 
Signa holds a Master degree in Aerospace Engineering and an MBA at Bocconi Business School. 

Marco Signa 

Connectivity Strategy Sr. 
Manager, 
Whirlpool
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In questo ruolo ho la responsabilità di saper leggere il mercato ed interpretarne i bisogni al fine di cogliere 
nuove opportunità di business. In Elica dal 2015 come responsabile di Snap: il primo prodotto connesso a 
marchio Elica in grado di ampliare il concetto del trattamento dell’aria oltre l’ambiente cucina. Oggi coor-
dino un team di specialisti dedicati a sperimentare e sviluppare la gamma di prodotti connessi e dedicati al 
trattamento dell’aria. Specializzata in marketing mi sono destreggiata, in passato, tra le più disparate cate-
gorie di prodotto dal farmaceutico alle White Goods passando per il grocery. 

Angela Simone 

Head of air quality care 
& IoT, 
Elica

Gianluca Zanini inizia il suo percorso professionale in Allianz, come analista di organizzazione. Nel 1998 
fa ingresso nel Gruppo AXA dove arriva a ricoprire nel 2008 la carica di Chief Marketing Officer e 
Innovation Leader di AXA MPS, divenendone in un secondo momento Executive Director e Head of P&C. 
Dal 2015 ricopre la carica di Head of Partnership and Innovation Leader di AXA Italia, e nello stesso pe-
riodo è anche Direttore Generale di AXA Interlife e di Quadra Assicurazioni. A fine 2017 fa ingresso in 
Europ Assistance Italia come Chief Sales and Marketing Officer, con l’obiettivo di portare avanti e svilup-
pare il percorso di innovazione di processi, prodotti e servizi, intrapreso dall’azienda. 

Gianluca Zanini 

Chief Sales, Marketing and 
Communication Officer,
Europ Assistance Italy





Osservatorio Internet of Things 
Smart Home: senti chi parla! 

Gli Attori
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La School of Management del Politecnico di Milano

La School of Management del Politecnico di Milano, costituita nel 2003, accoglie le 
molteplici attività di ricerca, formazione e alta consulenza, nel campo dell’economia, del 
management e dell’industrial engineering che il Politecnico porta avanti attraverso le sue 
diverse strutture interne e consortili.

La Scuola ha ricevuto, nel 2007, il prestigioso accreditamento EQUIS. Nel 2009 è entrata 
per la prima volta nel ranking del Financial Times delle migliori Business School europee. 
Nel 2013 ha ottenuto il prestigioso accreditamento internazionale da AMBA (Association 
of MBAs). Dal 2015, la Scuola è membro di AACSB International – The Association to 
Advance Collegiate Schools of Business. La membership non implica l’accreditamento.  
La Scuola è presente inoltre nei QS World University Rankings con i programmi MBA. Nel 2017, la 
School of Management è la prima business school italiana a vedere riconosciuta la qualità dei propri 
corsi erogati in digital learning nei master Executive MBA attraverso la certificazione EOCCS 
(EFMD Online Course Certification System). La Scuola è membro PRME (Principles for Responsible 
Management Education), Cladea (Consejo Latinoamericano de Escuela de Administración) e 
QTEM (Quantitative Techniques for Economics & Management Masters Network). 

Fanno parte della Scuola: il Dipartimento di Ingegneria Gestionale e MIP Graduate School 
of Business che, in particolare, si focalizza sulla formazione executive e sui programmi Master. 
Le attività della School of Management legate all’Innovazione Digitale si articolano in:
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•	 Osservatori Digital Innovation, che fanno capo per le attività di ricerca al Dipartimento 
di Ingegneria Gestionale;

•	 Formazione executive e programmi Master, erogati dal MIP.

Gli Osservatori Digital Innovation

Gli Osservatori Digital Innovation della School of Management del Politecnico di Milano 
nascono nel 1999 con l’obiettivo di fare cultura in tutti i principali ambiti di Innovazione 
Digitale. Oggi sono un punto di riferimento qualificato sull’Innovazione Digitale in Italia 
che integra attività di Ricerca, Comunicazione e Aggiornamento continuo.

La Vision che guida gli Osservatori è che l’Innovazione Digitale sia un fattore essenziale per 
lo sviluppo del Paese.

La Mission degli Osservatori è produrre e diffondere conoscenza sulle opportunità e gli 
impatti che le tecnologie digitali hanno su imprese, pubbliche amministrazioni e cittadini, 
tramite modelli interpretativi basati su solide evidenze empiriche e spazi di confronto in-
dipendenti, pre-competitivi e duraturi nel tempo, che aggregano la domanda e l’offerta di 
innovazione digitale in Italia. 

I fattori distintivi 
Le attività degli Osservatori Digital Innovation sono caratterizzate da 4 fattori distintivi:
1.	 Ricerca. Le attività di ricerca sono svolte da un team di quasi 100 tra Professori, Ri-

cercatori e Analisti impegnati su 40 differenti Osservatori che affrontano tutti i temi 
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chiave dell’Innovazione Digitale nelle Imprese (anche PMI) e nella Pubblica Ammi-
nistrazione.

2.	 Aggiornamento. Osservatori.net è il punto di riferimento per l’aggiornamento pro-
fessionale sull’innovazione digitale. Il portale è una fonte unica di informazioni e 
dati basati su Pubblicazioni, Webinar e Workshop realizzati da analisti ed esperti con 
un know-how unico e distintivo. Il tutto è erogato tramite una piattaforma multime-
diale e interattiva per l’aggiornamento a distanza.

3.	 Comunicazione. Attraverso Convegni, Media e Pubblicazioni gli Osservatori diffon-
dono buone pratiche, esperienze e cultura legata all’innovazione digitale, realizzando 
ogni anno oltre 5000 uscite stampa e 200 eventi pubblici.

4.	 Networking. Gli Osservatori aggregano la più ampia community di decisori della 
domanda, dell’offerta e delle Istituzioni, che collabora e sviluppa relazioni concrete 
nelle numerose occasioni di interazione per contribuire alla diffusione dell’Innova-
zione Digitale in Italia.

Gli Osservatori Digital Innovation (2017-2018)
Gli Osservatori Digital Innovation sono classificabili in 3 macro categorie:

1.	 Digital Trasformation, che include gli Osservatori che analizzano in modo trasversale i 
processi di innovazione digitale che stanno profondamente trasformando il nostro Paese;

2.	 Digital Solutions, che raggruppa gli Osservatori che studiano in modo approfondito 
specifici ambiti applicativi e infrastrutturali relativi alle nuove tecnologie digitali;

3.	 Verticals, che comprende gli Osservatori che analizzano l’innovazione digitale in spe-
cifici settori o processi.
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Digital Transformation:
Agenda Digitale | Design Thinking for Business | Digital Transformation Academy | Startup 
Hi-tech | Startup Intelligence

Digital Solutions:
Artificial Intelligence | Big Data Analytics & Business Intelligence | Blockchain & Distributed 
Ledger | Cloud Transformation | eCommerce B2c | Fatturazione Elettronica & eCommerce B2b 
| Information Security & Privacy | Internet of Things | Mobile B2c Strategy | Mobile Payment & 
Commerce | Multicanalità | Omnichannel Customer Experience | Smart Working

Verticals:
Contract Logistics| Digital Sport | Export Digitale | Fintech & Insurtech | Food Sustainability 
| Gioco Online | HR Innovation Practice | Industria 4.0 | Innovazione Digitale in Sanità | 
Innovazione Digitale nei Beni e Attivita Culturali | Innovazione Digitale nel Retail | Innovazione 
Digitale nel Turismo | Internet Media | Kids & Toys | Mobile Banking | Professionisti e 
Innovazione Digitale | Smart AgriFood | Supply Chain Finance

Si segnalano di seguito gli Osservatori correlati a Osservatorio Internet of Things:
Agenda Digitale | Industria 4.0 | Innovazione Digitale in Sanità | Mobile Payment &
Commerce | Startup Hi-tech
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I numeri chiave del 2018

Per maggiori informazioni si veda il sito www.osservatori.net
Seguici anche su:  

•	oltre 200 pubblicazioni con i 
risultati delle ricerche

•	200 convegni, workshop  
e webinar

• Archivio di  
200 pubblicazioni e   
600 video on demand

•	400 partner e sponsor
•	150.000 contatti
•	8.500 Contatti c-level
•	20.000 partecipanti  

agli eventi

• 40 Osservatori
• 6.000 casi
• quasi 100 Professori/
Ricercatori/Analisti

• 210 Eventi
• 5.000 Uscite stampa
• 22.000 Report cartacei 
distribuiti

• 30 Pubblicazioni scientifiche 
su riviste internazionali

I numeri (2018)

Aggiornamento 
continuo

Ricerca

Network Comunicazione
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MIP Politecnico di Milano Graduate School of Business

Gli Osservatori Digital Innovation sono fortemente integrati con le attività formative della 
Scuola: nel senso che rappresentano un’importante sorgente per la produzione di materiale 
di insegnamento e di discussione per i corsi e traggono anche spesso linfa vitale dalle espe-
rienze di coloro che partecipano ai corsi (in particolare a quelli post-universitari erogati dal 
MIP) o vi hanno partecipato nel passato.

In sinergia con gli Osservatori, il MIP Politecnico di Milano Graduate School of Business 
ha lanciato diverse iniziative nell’ambito Digital Innovation:

•	 Master Executive MBA con possibilità di scegliere corsi elective focalizzati sui temi della 
Digital Business Transformation;

•	 Percorso Executive in Gestione Strategica dell’Innovazione Digitale;
•	 Corsi brevi Digital Innovation.

Per maggiori informazioni si veda il sito www.mip.polimi.it






