
Sughi Pronti in Italia: 
tra private label e nuovi equilibri competitivi



7 dei 10 principali produttori appartengono al mondo private 
label, a conferma di un settore sempre più integrato tra produzione 

e distribuzione, guidato da strategie condivise di prezzo e 
assortimento.

Il mercato dei sughi pronti mostra una forte concentrazione, con poche 
aziende a detenere la maggior parte delle referenze.

Le private label consolidano la propria presenza, ridefinendo gli equilibri 
competitivi della categoria.



La crescita del segmento vegetariano indica una diversificazione 
controllata dell’offerta, dove il fattore salutistico emerge senza 

compromettere il posizionamento di prezzo e la riconoscibilità della 
categoria.

Le varianti vegetariane e base pomodoro risultano le più diffuse nel mercato 
dei sughi pronti, mentre le opzioni bio e piccanti restano ancora di nicchia.

La segmentazione riflette una domanda orientata a familiarità e accessibilità
più che alla sperimentazione.



La concentrazione nei formati compatti suggerisce una crescente 
attenzione alla praticità e al valore unitario, mentre i formati più 

grandi restano marginali e legati a un consumo più familiare.

Il mercato dei sughi pronti è dominato dai formati piccoli, con oltre il 60% 
delle referenze sotto i 200 grammi.

Una scelta che riflette trend di consumo individuale e premiumizzazione del 
prodotto.



Il pesto e i sughi non a base di pomodoro mantengono prezzi medi nettamente 
superiori rispetto ai sughi con base al pomodoro, con differenze tra 7 e 10 €/kg.

Il trend riflette una chiara segmentazione di valore: i sughi al pomodoro subiscono 
maggiore pressione promozionale e stabilità di prezzo, mentre i altri restano prodotti 

premium.



Implicazioni Strategiche

Vuoi approfondire l’analisi o ricevere 
il dataset completo?

Contattaci su info@prefe.it

Rafforzare la leadership di valore attraverso 

innovazione e coerenza di posizionamento 

premium.

Pesto e Altri Sughi Sughi al Pomodoro

• La crescita delle private label ridefinisce la concorrenza, con i retailer sempre più 

coinvolti nella costruzione dell’offerta e nel controllo del pricing.

• I formati piccoli spingono la categoria verso la premiumizzazione, sostenuti da un 

consumo più individuale e da un maggiore valore percepito.

• Le differenze regionali di prezzo suggeriscono margini per strategie localizzate, in cui 

assortimento e posizionamento diventano leve chiave per difendere la redditività.

Mantenere competitività bilanciando 

prezzo, promozione e valore percepito.
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