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Prod‘uZicjne Mercati . I FERDINANDO CRESP!

Arredo esterno:
fotografia di un mercato
in crescita costante

Il mercato italiano dell’arredo per esterni & in costante crescita da anni. La conferma arriva
da pit fonti, ricerche di mercato, analisi di trend sia nazionali sia internazionali.

Foto cortesia Pircher
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Si tratta di uno sviluppo non ecla-
tante in assoluto, ma significati-
vo se rapportato ad altre abitudini e
comportamenti di spesa degli italia-
ni, propensione all’acquisto di mobili
per interni (in netta difficolta) com-
presa. Nel corso del 2010, il valore
dell'outdoor market ha superato il
miliardo e 230 milioni (fonte SUN).
Una trentina di milioni in piu rispetto
al 2008. Lentamente, e nonostante
la crisi generale, quindi, cresce.

Nel panorama mondiale del merca-
to dell’outdoor, I'ltalia ha un ruolo
da protagonista: registra perfor-
mance molto positive nell’'export
(USA e UE i mercati prediletti), pro-
duce molto, consuma parecchia e
importa quote significative di pro-
dotti e accessori, dall'Europa prima
e dall'area Asia-Pacifico poi. Cio
che rende particolarmente apprez-
zato il prodotto made in Italy & la
commistione di componenti quali la
qualita — che deve essere intrinse-
ca al prodotto per esterni -, la dura-
bilita, la ricercatezza e il design.

Il mercato nostrano ¢ segmentato
in 2 grandi filoni produttivi e com-
merciali: le costruzioni da giardino
(serre, pergole, tendaggi, scherma-

DISTRIBUZIONE ARREDI PER
ESTERNO CANALE RESIDENZIALE

(% SUI VALORI, A. 2009, FONTE CSIL):
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ture, gazebo, pavimenti ecc.) e gli
arredi e accessori per esterno (bbq,
arredi, corredi, sistemi di arredo,
ornamenti, ombrelloni e accessori
di vario genere).

Parliamo di un mercato piuttosto
giovane, che ha avuto il primo pal-
coscenico fieristico nel 1983 con il
SUN. Se alla kermesse riminese le
aziende espositrici sono varie cen-
tinaia oggi (50 nel 1983), l'istanta-
nea del mercato mostra come sia-
no poche le aziende del comparto
che superano i 100 addetti. La me-
dia & al di sotto dei 50 addetti per
impresa, e occorre sottolineare co-
me le aziende del settore siano
spesso di piccole dimensioni, an-
che a conduzione famigliare, arti-
gianali o post-artigianali. Quelle
principali, circa un centinaio, produ-
cono e vendono arredi da giardino
per lo pit, mentre il 22% si concen-
tra sulle strutture in legno, il 13%
sugli ombrelli (dati CSIL). Il canale
residenziale costituisce la gran par-
te del mercato (circa il 65%), con
una distribuzione che si concentra
soprattutto nei negozi specializzati
e nei garden center, ubicati fonda-
mentalmente nel Nord ltalia.

Canale residenziale

e per la collettivita

Quasi il 90% delle famiglie italiane
(Istat) ha almeno un terrazzo, o un
balcone oppure un giardino, mentre
una ricerca del 2007 (SUN) era
giunta a contare circa 2milioni e
700mila giardini privati italiani, la
meta dei quali superava i 300 mq.
Dove? Soprattutto nel Nord Italia
(con Lombardia, Piemonte, Veneto
ed Emilia Romagna ai primi posti
per migliaia di famiglie con spazio
esterno) e, per il resto, nel Lazio
[con 1'8,9% del totale), in Campania
(8,40/0) e Sicilia (8,20/0).

Vista dal cielo, la distribuzione di fa-
miglie dotate di dehors in ltalia of-
fre questa immagine: Nord Ovest
29%, Nord Est 20%, Centro 19%,
Sud 21%, Isole 11% scarso.

“La progettazione e le abitudini abi-
tative mutano lo spazio domestico
e ne muovono i confini stessi.
L'In&Qut, che interpreta una parte
del crescente desiderio di outdoor
divenuto lifestyle, si traduce in una
costruzione d'atmosfera fatta di
spazi aperti inside e trasparenze
con l'outside. | sistemi di arredo si

>>>

DISTRIBUZIONE ARREDI PER

ESTERNO CANALE COLLETTIVITA

(% SUI' VALORI, A. 2009, FONTE CSIL):

Negozi

Main contractor 4%

Grossisti

vendita 34%
diretta 10%

www.ecostampa.it

Studi

Grandi magazzini . specializzati arredi
architettura

14% . esterno 36%

DIY i

15%

BricoMagazine | 83

Ritaglio stampa ad uso esclusivo del destinatario, non riproducibile.

Sun/Salone Rimini

042531




BricoMagazine

Bimestrale Data

04-2011
Pagina 82/88
Foglio 3 f 7

Produzione Mercati

proiettano all'esterno, e attirano nel
plein air arredi, corredi e accessori
trasformando il tutto in uno spazio
di relazione, arricchito da migrazioni
di arredi indoor/outdoor, polifunzio-
nalita di ambienti flessibili, risco-
perta di un contatto piu diretto con
la natura o con lo spazio aperto in
genere. Ridisegnando riti e funzioni
domestiche”, spiega Sergio Ross],
fiera SUN.

La produzione destinata alla colletti-
vita (ho.re.ca. in primis) copre il 35%
circa del mercato. E un settore in
crescita e predilige i canali di vendita
dei grossisti e dei negozi al dettaglio.
Solo nel 2008, i rilevamenti effettua-
ti da CSIL registravano la quota
ho.re.ca. al 29% dei consumi com-

plessivi, trainata da un comparto dai
numeri importanti (Istat 2008:
146.000 bar, 104.000 ristoranti
33.500 alberghi, 13.000 imprese bal-
neari), che cresce con i nuovi punti
vendita dovuti alla liberalizzazione
delle licenze, che si adegua alle nuo-
ve normative, come guella sul fumo
e alla conseguente riprogettazione di
sale e dehors, che si rinnova e com-
pete con |'introduzione di accessori
e strutture sempre nuove. “Nel set-
tore dei locali pubblici, I'esterno é or-
mai il biglietto da visita dell'interno
da un lato, e dall'altro risponde a una
nuova prospettiva di fruizione dello
spazio aperto, in grado, quindi, di
condizionare, guidare e orientare il
mercato”, dice ancora Rossi.

L’arredo esterno per canale
distributivo

| canali per il residenziale e per la
collettivita seguono logiche distri-
butive diverse. Il residenziale, ab-
biamo accennato, privilegia la distri-
buzione nei punti vendita specializ-
zati poi, a scendere in termini per-
centuali sui valori, nei garden cen-
ter (in crescita), nei centri DIY e
grandi magazzini, negozi indipen-
denti. Diverso l'iter di vendita per la
collettivita, che predilige negozi al
dettaglio e grossisti (entrambi oltre
il 30% della guota complessiva),
mentre una guota minore ma cre-
scente passa attraverso studi di ar-
chitettura e design. La vendita di-
retta, che vale il 2% nel segmento

LE AZIENDE PRINCIPALI E | CANALI DI VENDITA PREFERITI

A titolo di esempio, riportiamo i ca-
nali distributivi per il segmento re-
sidenziale piu utilizzati da alcune
delle principali aziende del settore:
» Alce (strutture): 50% garden cen-
ter e 50% centri DIY; Bica (arredi),
10% garden center, 45% grandi ma-
gazzini, 45% ipermercati;

o Carior (arredi), 50% negozi spe-
cializzati, 50% negozi tradizionali;

* Emu (arredi), 25% garden center,

30% specializzati, 30% tradizionali,
15% DIY;

= MPA (strutture), 100% specializzati,
« Grand Soleil (arredi), 25% grandi
magazzini; 35% iper, 30% fiere e
mercati;

* Scab (arredi), 25% ciascuno per
garden center e specializzati, 20%
negozi tradizionali di mobili, 30%
grandi magazzini.

= Vermobhil (arredi), 10% nei garden

e nella vendita diretta, 80% negli
specializzati;

e Fim (ombrelli), 80% specializzati,
20% diretta.

A titolo di esempio, riportiamo ora i
canali di distribuzione per gli arredi
da esterno votati alla collettivita
pit utilizzati da alcune delle azien-
de che presidiano maggiormente il
settore: i grossisti costituiscono la
sostanziale totalita della distribu-
zione di Abida, Alce, Vacchetti, Bi-
ca, Bardola; la vendita diretta € al-
trettanta per Velmo, Litoral Design,
Harbo, GM Rattan, Carior. | negozi
al dettaglio rappresentano la tota-
lita del canale per FIM (ombrelli),
Pratic (strutture) e Umbrosa (om-
brelli, vele), la quasi totalita per
Pircher e Ciompi (80 e 90% rispetti-
vamente), la meta per Emu, Gap
Italy, Frigerio, Nardi, MG. Solo
Guercio dichiara che il canale de-
gli architetti vale il 100% del seg-
mento collettivita.
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L'alta gamma, che
copre circa il 20%
del mercato, utilizza
la rete dei propri
show room che abbi-
na alla qualita del
prodotto una cura
dell’atmosfera, del-
I'allestimento e della
visione d’insieme in
grado di evocare
emozioni piu profonde.

e
v i,
residenziale, sale al 10 in questo
mercato.

La differenza tra i canali distributivi
concerne anche la tipologia del pro-
dotto o il materiale utilizzato, come
confermano le ricerche CSIL. E non
solo: la distribuzione & una variabile
strategica coerente con le caratteri-
stiche del brand. L'alta gamma, che
copre circa il 20% del mercato, uti-
lizza la rete dei propri show room
che abbina alla qualita del prodotto
una cura dell'atmosfera, dell'allesti-
mento e della visione d'insieme in
grado di evocare emozioni piu
profonde. Nel segno dell'alto stan-
ding. Kartell conta su 120 negozi
monomarca e 4000 punti vendita
nel mondo; Emu, presente in 50
Paesi, in lItalia gestisce 10 show
room monomarca, & presente in
negozi plurimarca e garden center.
Uno Piu vende esclusivamente at-
traverso le decine di show room
propri.

Per quanto concerne il materiale uti-
lizzato, legno e metallo per mobilio
e strutture (gazebo, casette, pergo-
lati ecc.) trovano spazio nei negozi
specializzati per esterni, nella gran-

de distribuzione e nei centri DIY.

Chi produce arredi dal design ricer-
cato e predilige come materiale il le-
gno, in generale utilizza i negozi in-
dipendenti di mobili. | produttori di
arredi in plastica e resine dal prezzo

particolarmente aggressivo, sfrutta-
no molto la rete fornita dai grandi
magazzini e dagli ipermercati.

Anche i garden center, in crescita

negli ultimi anni, registrano buoni
andamenti nelle vendite, soprattut-
to per il canale residenziale. Dal
punto di vista geografico, i centri Fai
da Te realizzano le migliori perfor-
mance di vendita di arredi outdoor
nel Nord Ovest, le grandi superfici
che si occupano di arredi si concen-
trano soprattutto nel Nord Est, la

>>>

ricolMagazine | 85

www.ecostampa.it

042531

Ritaglio stampa

ad uso esclusivo del destinatario, non riproducibile.

Sun/Salone Rimini






