
12  Impresa & territori Il Sole 24 Ore
Venerdì 17 Aprile 2015 - N. 105

DORSO ESTRAIBILE Le congiunture dei settori e le storie delle imprese

La settimana del design. Il mercato globale cresce del 3% ma in Italia consumi fermi

L’arredo da ufficio rinvia
la ripresa di due anni
L’export continua a correre: bene Usa e Medio Oriente

Giovanna Mancini
MILANO

pRipresa dei consumi riman-
data al 2017 per il mondo dei mo-
bili per ufficio, almeno per quan-
to riguarda il mercato italiano 
che, in questo caso, non beneficia
nemmeno degli effetti del bonus 
arredo (legato alle ristruttura-
zioni edilizie in casa) e dopo il 
crollo degli ultimi anni resterà 
stagnante ancora nel 2015 e 2016. 
A dirlo sono le previsioni di Csil 
sul settore (protagonista que-
st’anno all’interno del Salone del
Mobile in corso a Milano fino a 
domenica), che alle aziende ita-
liane presenta tuttavia buone 
prospettive sui mercati globali 
che, nel 2015, dovrebbero cresce-

re del 3%, con un consumo di 47 
miliardi di dollari.

Come per l’arredo in generale,
spiega Mauro Spinelli, analista di
Csil, anche per l’ufficio i mercati 
più dinamici saranno l’Asia 
(+4,5%) e il Nord America 
(+3,8%), mentre l’Unione euro-
pea continuerà a segnare il passo
(-0,1%). Sono dunque i Paesi ex-
tra-europei che traineranno le 
esportazioni di mobili per l’uffi-
cio made in Italy, cresciute del 
2% nell’anno appena trascorso e 
per le quali Csil prevede tassi di 
crescita anche maggiori nei 
prossimi due anni, soprattutto 
attraverso il canale del contract.

«Dopo il tracollo del 2009
(-29%, ndr), il mercato globale 
dell’ufficio ha visto una progres-
siva ripresa, però lenta e discon-
tinua rispetto ad altri settori», os-
serva Spinelli. Questo sia perché
si tratta di un settore molto lega-
to alle grandi forniture, per loro 
natura discontinue e difficil-
mente prevedibili. Ma anche 
perché i mercati più interessanti 
(Medio Oriente, Nord Africa, 
Russia, Cina) devono fare i conti 

con situazioni di instabilità poli-
tica ed economica che non con-
sentono uno sviluppo del-
l’export stabile e uniforme.

Per questo il mondo italiano
dei mobili per l’ufficio guarda 
con particolare ottimismo alla ri-
presa eclatante del mercato sta-
tunitense, dove le esportazioni
di made in Italy sono cresciute 
nel 2014 del 70% (a quota 29 mi-
lioni di euro) e dove le aziende 
italiane possono contare su una 
rete presenza più duratura e 
strutturata, oltre che su una si-
tuazione politica ed economica 
più stabile. Analogo discorso va-
le per la Gran Bretagna, che in Eu-
ropa rappresenta il mercato più 
dinamico, con un balzo del 22%

Le migliori opportunità per le
aziende italiane andranno cerca-
te comunque anche in Medio 
Oriente, cresciuto molto negli
ultimi due anni, anche se in modo
discontinuo perché molto legato
al contract. O nell’Africa sub-
sahariana, che ha un buon poten-
ziale sul medio-lungo, soprattut-
to in Paesi come Nigeria e Ango-
la. In Asia si parla soprattutto di 

Cina, dove tuttavia occorre fare i
conti con una produzione locale 
che è la prima in assoluto nella 
classifica mondiale.

Proprio Medio Oriente e Stati
Uniti sono le aree con cui stori-
camente lavora di più l’azienda
brianzola i4Mariani, specializ-
zata in arredi da ufficio di alta
gamma. Con un fatturato di 8
milioni e una quota export del
75%, l’azienda opera sui mercati
esteri prevalentemente attra-
verso il canale del contract: «La
figura dell’architetto conta 
sempre di più – spiega il respon-
sabile commerciale, Valerio
Mariani –. E noi dobbiamo di-
ventare sempre più flessibili e
rapidi per essere competitivi».

Il fattore tempo è cruciale so-
prattutto su un mercato «catti-
vo e molto selettivo» come
quello americano, spiega Fran-
co Caimi, ad dell’azienda Caimi
Brevetti, che esporta il 40% del-
la produzione soprattutto in Eu-
ropa e Usa, puntando molto su 
innovazione e ricerca tecnolo-
gica dei prodotti.
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Il caso. Circa un terzo delle commesse per le grandi forniture proviene da istituzioni, musei, centri di ricerca e biblioteche straniere 

Il contract vince con gli appalti all’estero 
Laura Cavestri
MILANO

pScuole, biblioteche, ministeri, 
grandi banche e istituzioni. L’arre-
do italiano d’alta gamma fa affari 
con il settore pubblico. Ma quello 
altrui. All’estero. In Cina come in 
Kazakhstan, negli Stati Uniti e nel-
la Penisola arabica. Ma anche nel 
quieto Nord Europa, tra Stoccol-
ma ed Helsinki.

Secondo l’indagine elaborata da
Co.Mark – società di consulenza di
export management cui fanno ca-
po 80 professionisti – su un cam-

pione di 100 società del legno-arre-
do nazionale che operano nel seg-
mento contract, nel 2014 il 27% del-
le commesse internazionali per le 
grandi forniture è giunto proprio 
dal settore pubblico, inteso come 
università, biblioteche, musei, 
centri ricerca, ministeri e istituzio-
ni varie. Il 20% dei progetti deriva 
dal comparto alberghiero e del-
l’ospitalità, il 17% dal segmento 
commerciale (negozi e aree com-
merciali), il 14% dai ristoranti, il 
10% da uffici privati, il 7% dalle resi-
denze di lusso e il 5% dall’allesti-

mento di aerei e navi. 
Il mercato del contract e delle

grandi forniture rappresenta per il 
mobile italiano una fetta crescente 
del business. Un dato difficile da 
quantificare, perché il flusso può 
essere gestito dalle aziende, dagli 
studi di architettura, dagli stessi di-
stributori esteri o da retailer che 
stringo no accordi con developer e 
contractor, talvolta anche all’insa-
puta dell’azienda fornitrice. Per 
questo gli ultimi dati elaborati da 
Csil (Centro studi industria legge-
ra) hanno stimato, nel 2013, il seg-

mento contract in 800 milioni di ri-
cavi per le sole imprese italiane, ov-
vero l’11% del mercato europeo. 

Non solo: in tutta Europa la pro-
duzione di mobili per il contract e 
le grandi forniture è aumentata in 
tre anni del 4%, raggiungendo i 9 
miliardi nel 2013, grazie soprattutto
al traino (+2%) dei mercati extra-
Ue. Un comparto cresciuto anche 
negli anni di maggiore crisi, quan-
do l’industria dell’arredo perdeva.

«La divisione contract in un’im-
presa è spesso un’azienda nel-
l’azienda — ha spiegato Massimo 

Lentsch, presidente di Co.Mark –. 
Organizzata, poliglotta, capace di 
selezionare i progetti in base anche
alla propria reale capacità produt-
tiva e organizzativa. Per l’ufficio, 
ad esempio, deve possedere le cer-
tificazioni di ergonomicità dei pro-
dotti che sono richieste soprattut-
to negli Usa. Rapida in fase di offer-
ta e di esecuzione, ma anche capa-
ce di gestire la fase successiva: 
assistenza e post-vendita». 

Tempistica e servizi che non
soddisfano ancora Jiang Tao, pre-
sidente di EllèMore, società di re-
tail e interior design a Shanghai 
mercato con 10 milioni di euro di 
fatturato: «Il brand italiano non si 
discute. Faccio contract per ville 

top level. Ma i tempi di consegna 
non sono quasi mai rispettati. Slit-
tano anche di tre mesi e il post-ven-
dita va migliorato in loco». 

«Facciamo contract da 45 anni –
spiega Monica Pedrali, direttore 
commerciale di Pedrali (65 milioni
di fatturato per il 90% da contract 
all’estero e 190 addetti) – attraver-
so rivenditori specializzati e studi 
di architettura. Noi li supportiamo 
nella fase di sviluppo, ma sono loro
ad assistere poi il cliente, dal mon-
taggio al post-vendita. Abbiamo 
arredato il ristorante della Tour 
Eiffel e il centro ricerche Google di 
Dublino. Il futuro? L’ufficio. Ma an-
che biblioteche, musei e hotel».
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Anno 2014. Dati in milioni di euro Variazione % 2014 su 2013

Fonte: elaborazioni Csil su dati Eurostat

Francia

Regno Unito

Arabia Saudita

Russia

Germania

Stati Uniti

Emirati
Arabi Uniti

Svizzera

Mondo
509,8 (2%)

22,1

27,6

29,0

30,1

30,9

32,2

33,8

79,2 1%

22%

-14%

7%

5%

70%

27%

-2%

L’export italiano dei mobili per ufficio

Al lavoro
Uno stand di 
Workplace3.0,
il Salone 
dell’ufficio 
all’interno
de «iSaloni»
organizzati da 
FederlegnoArre
do, in scena
alla Fiera Rho
di Milano
fino a domenica 

I NUMERI

800 mln
La stima
Secondo le elaborazioni Csil è il 
valore dei ricavi da contract per 
le sole imprese italiane nel 2013

27%
Commesse «pubbliche»
Secondo un’indagine Co.Mark 
quasi un terzo delle commesse 
di arredo-contract delle aziende 
italiane riguarda il “settore 
pubblico”: ministeri, centri 
ricerche, biblioteche, aeroporti

Quando
la creatività
rompe
gli schemi

How to Spend it

di Nicoletta Polla Mattiot

«Per disegnare oggetti
di successo occor-
rono due qualità:

essere un po’ fanatici e un po’ 
miopi, non vedere altro al di 
fuori di quel che si sta proget-
tando». Il “fanatico” in que-
stione è Jonathan Ive, vice 
president di Apple, l’uomo 
che considera la tecnologia 
«una questione personale». È 
una delle interviste con cui 
How to Spend it ha scelto di 
guardare il mondo della 
creatività. Prospettive atipi-
che e personaggi che rappre-
sentano un concetto di design 
a tutto campo. Mentre il 
Salone del Mobile dà spazio 
alle novità, il mensile del Sole 
24 Ore è un viaggio in quella 
camera dei segreti, dove 
l’invenzione si traduce in 
manualità e diventa prodotto. 
Una Wunderkammer al 
servizio però dell’utile. «Cre-
are è un’operazione molto 
concreta. Altrimenti ci si 
ferma a sognare» dice 
Alexander Wang, talento 
della moda, alla sua prima 
esperienza nell’arredo con 
Poltrona Frau. «Automatismo 
e piacere: sono i due estremi 
fra cui oscilla la sfida del 
design», spiega Walter de 
Silva, numero uno dello stile 
del gruppo Volkswagen. La 
sintesi di tanta ricerca estetica 
e plastica è una riflessione che 
porta il nome di un giudice e 
non un designer, Livia Pomo-
doro: «La bellezza è un anti-
doto al male e al pessimismo».


