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ALTRI MOBILI VARI* E ARREDAMENTI COMMERCIALI  fuaiore in miboni o euro a peez coment

var %
2011/2010
Fatturato alla produzione (a) 4,885 4613 -5,6%
Esportazioni (b) 3.314 3.529 6,5%
' Importazioni (<) 748 | 729 25%
saldo (b - ¢ 2.566 __ 2800 2 9.1%
Soniume Inteno 2319 1813 2ue%
' Export/fatturato (% b/a) 67,8% 76,5% 12,8%
' e e e 48.478 47.602 | -1,8%
| Imprese b 5199 5.076 -24% |

Cormunts elaborat & marpo 2012
0 Stuch CoimatFederegnadireds
* D e U0 & Pl DGR Setnanone euches guel per Bagnd & per UM

Fonse €

marchio, il carattere del retailer ed & che costituiscono il dna dell'insegna
i importante che venga considerato come  Alla base del processo di definizione
3 un elemento in continua mutazione: dello store concept stanno I'analisi della
S adattare immagine del punto vendita formula commerciale e la definizione
T alla formula retail, sempre in evoluzio- dei valori che si vogliono comunicare
ne, & un elemento di grande valore per al cliente, rispettando le esigenze ope-
Uno dei problemi di un simile mercato business plan e il retail design, ma non il marchio. Nella definizione dello store ratives
¢ la poca trasparenza dell'informazione.  I'arredo dei negoszi. concept troviamo due matrici pringi- Da un punto di vista pratico, continua
Se un negoziante vuole cambiare Iarre- pali: da un lato l'innovazione, a volte Buso, «si consiglia di affidare il brief,
do del proprio negozio, in altre parole, Arredamento, istruzioni fino alla rottura con gli standard, nelle documento in cui sono riassunti i risul-
non sa come fare e a chi rivolgersi. Una  per I'uso categorie del lusso e negli start-up; tati delle analisi svolte precedentemente
consequenza, in casi di “asimmetria Cosa deve fare, allora, un negoziante, dall'altro la chiarezza e la funzionalita a un partner, architetto o general con-
informativa”, come questi & che i prezzi  per non prendere cantonate? Lo abbia- per le insegne di target medio. Il punto tractor a seconda degli obiettivi, che
possono essere gonfiati mao chiesto a Gian Enrico Buso, mana- di partenza per creare un negozio con sia a conoscenza delle logiche retail,
«Noi consigliamo sempre, per questo, ging director della societa di consulenza  un layout efficace e produttivo & perd al fine di garantire I'ottimizzazione del
di mettere in concorrenza tre o quattro per il retail Reno. Il primo consiglio uno: determinare le priorita strategiche progetto nel rispetto delle dinamiche di
arredatoris, aggiunge Meo, che con & capire la funzione dell'arredo: «lo e il posizionamento del retailer anche vendita del settore di riferimentos. A
M&T si occupa di fare consulenza ai store concept - spiega Buso - riflette attraverso I'analisi dell'offerta, dell’a- chi dei due & meglio rivolgersi? «Le due
retailer per quanto riguarda i concept, i I'identita di insegna, la filosofia del rena competitiva e di tutti quei fattori figure — conclude il consulente - hanno
L'intervista
«VELOCITA E VISIONE, SOLO COSI SI VINCE» zoccolo duro, che G segue da 20-30 anni, € le grandi
ariende che si meltono in discussione, socield che
Franco Cosla, titolare Costa Group prima non avevano mai pensato di fare ristoranti,

SR P : Siamo stati i primi ad aver credulo che I'industria
Leader nel settore degli arredi della ristorazione, lo spezzino Costa Group ha dettato legge italiana si potesse meltere in discussione e siamo stali
in fatto di stile neqli ultimi anni. Qra perd il titolare, Franco Costa, annuncia: cambiare tulto forse quelli pit premiati. Polrei parlarle di Parmacotto,

sullo stile e ridurre i costi. . che ha appena aperto alla Madison a New York, di
(i spiega intanto come funziona, questo mercato? Chi sceglie di rinnovare un locale chi Rana, o di Noberasco che apre adesso a Milano in via
thiama, un progettista o una serie di soggetti? Spadari.

In questi anni abbiamo lavorato diversamente da tutti. Normalmente il cliente chiama Che consigli darebbe agli arredatori?

direttamente noi e addirittura siamo arrivati a determinare noi se eventualmente cederlo Per gli arredatori la vedo dura, perché lroppa genle ha

a qualche studio esterno, con cui collaboriamo, che gli possa fare un vestito su misura, vissuto di rendita e oggi i conti si fanno sulla qualita.
In genere avviene esatlamente il contrario: '@ il cliente, il suo architelto, e poi viene la (hi ha le mani brave va avanti, chi ha copiato e pen-
ditla di arredamento. sava che sarebbe andalo tulto bene non si non regge
Voi esattamente cosa fate? el : g : pid. Oggi bisogna essere bravi, esser precisi e rapidissimi,
Noi diamo la presentazione, Iimpostazione, il layout, tulla a stiategia operativa e poi  (Quanto tempo ci mettete da una commissione a una realirzazione?

la costruzione dellarredamento. Abbiamo unito in un'unica azienda un mucchio di cose Massimo 60 giorni, da quando ci arriva 1a richiesta. Costruiamo 20-22 ristoranti al mese.

the prima erano delegate fuori. A lavoro finito, arrivati al prototipo, diamo un manuale di Costa ha fatto scuola, il vostro stile ha una commistione di modernita e di senso di antico e
istruzioni. E cosi che sono nati, per esempio, i cambi di look di Rossopomodoro, di Eataly familiare. Sara cosi anche in futuro? ,

o di Lanti allri. e, Quello che abbiamo fallo purtroppo lo abbiamo gia fatto. £ la mia filosofia, quindi io sto
(ome giudica il mercato degli arredi oggi? 2y 17 : lottando e cercando di mettere in discussione tutto quello che & stato fatto, che comunque for-
La situazione sul mercato non & delle migliori ma noi siamo in crestila costante da oltre  tunatamente ha creato una tendenza, C'& un grande sforzo nel creare idee, format, totalmente
qQuattro anni, e ne siamo molto orgogliosi. Noi da sempre dividiamo a meta il nostro lavoio nuovi. Ora presenteremo a Monaco in Fiera un concetto in 140 melri quadrati: proporrema 13

112 Italia ed estero. Devo dire che Il mercato italiano, anche se malconcio, non ci ha abban- lavorazione a vista e I'esposizione del miglior food che C'é in Italia. Vogliamo far dequstare
donato. Ovviamente i sono dei budget da rispeltare, C'é da usare Ia fantasia ilaliana per  [a pasta ma vogliamo anche farla veder fare; vogliamo fare il pane ma anche la pasticceria;
soppeire alla mancanza dei soldi. Bisogna essere bravi con pochi soldi. vogliamo far la ciotcolata ma anche vendere il vino, vogliamo tagliare i salumi italiani, vogia-
(hi sono i vostri clienti? T il . P mo vendere |3 mozzarella fatta sul posto. E tutto questo in 140 metri. E qualcosa che va oltre
Una volta erano una miriade di piccoli soggetti. Oggi i clienti sono di due tipi: il nostro I'arredamento, che & importante, ma alla fine sono i contenuti che fanno la differenza.
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rspettvamente pregi e difetti @ rispon-
dono a necessita differentic I"architetto,
3l quale poi andranno affiancati i tecnici
che 5 occuperanno della realizzazione
del progetto, garantisce una maggiore
onginalita a fronte di un investimen-
1o ingente, sia in termini di tempo

che economici. Il general contracior,
invece, S1 pone come unico interlocu-
tore offrendo una maggiore efficienza
gestionale a scapito della creatnita
Infine & necessanio considerare il primo
store come un punto di partenza; il
primo negozio & il test sul quale poi
eseguire la taratura del progetto per
poterne massimizzare la resas

Parola d'ordine:

fare di necessita virtu

Quali sono le tendenze in atto, e come
S Soprawive in un momento di chiu-
sura drammatica di negozi? Con la
sobrieta, suggeriscono le interviste agli
imprenditon riportate in queste pagine,
e ancora Carlo Meo. Negh ultimi dieci
anni - commenta questi - il settore

della ristorazione e dell'entertainment ¢
cresciuto moltissimo e tanti imprenditor
s 50n0 buttati, Il problema & che molti
hanno curato la “carrozzena™ e non il
"motore” del business. E spesso non
hanno tenuto le spese sotto controlios,
soprattutio per quanto riguarda i nego-
2i ibridh. Gli esempi non sono facili, nel
settore si dicono cifre indicative
L’arredo all'ultima moda di una
gelatena (s veda anche "La Pulce
nell'orecchio”, pagina 72)? Pub costa-
re 50-60mila euro. Una panetteria-
caffetteria come ne sono spuntate
diverse a Milano? Anche 100mila euro.
Una pizzeria o ristorante di una cate-
na di tendenza? Anche 300-400mila
euro. Fino agli eccessi piu sfrenati,
come una caffetteria di Milano, zona
Brera, il cui arredo sarebbe costato 1,2
milioni di euro. «Erano spese tenu-

te sotto controllo, fighe di un'itaka
“berlusconiana”» niflette Meo, «Ora

1 nedi vengono al petting. i é capito
che la polifunzionalita costa e che

maolti locali non funzionano economi-
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L'intervista

«E IL MOMENTO DI FANTASIA
E MATERIALI INNOVATIVI»
Fabio Ratti, Amministratore di Crc

Qual & la vostra specializzazione?

(re ha olire 60 anni di storia ed @ specializzala
nell'arredo per negozi di ogni classe merceologica e
dimensione: dalla piccola unita alle grandi superfici.
Utilizniamo dai prodotti standardizzati che nducono
tempi di realizzazione sing al “su misura” indusing-
lizzato che soddisla maggiormente le richieste specifiche del chiente. | matenali innovativ
utilizzati insieme alla capacitd di produrre sia 13 parte in metallo che la componentistica in
legna fanno di (rc un parlner produllive efficiente e duttile. La nuova gamma R/ evolution,
prodotto di design, soddista la clientela pid esigente, soprattutta nel settore del food con
innovative soluzioni per panetlenie, pizzerie @ winebar.

Come state reagendo alla crisi in atto del retail in lalia?

In sintesi: progettiamo ¢ manipoliamo il prodotio ma soprattutto produciamo quedlo che
progettiamo. Di fronte alla situazione non positiva nella quale si trova anche il nostro
setlore, Crc melte a disposizione della clientela il proprio servizio di progetiazione che, in
collaborazione con 'ufficio tecnico, trova soluzioni moderne @ innovalive per ogni esigen-
1a. Criteri produttivi che ulilizzano nuove lecnologie, unilamente alla grande esperienta,
riducono inoltre i tempi di produzione e consequentemente di consegna, offrendo 2l
cliente un servizio che asseconda le richieste pil esigenti. Questo ¢ permelte di avere una
capacita risoluliva dei problemi che difficilmente si iscontra sul mercato, mentre il prezzo
del prodotto & decsamente competitivo,

(Quali sono le principali tendenze nell'arredo dei negoni?

LT‘ t i t Per soddistare il cliente in questo difficile momento del mercato, & necessario sforzars

Intervista di trovare prodotti innovativi ma realizzali con materiali pib economici, che, con Fausilio
di accessori e con un po’ di fantasia portino 3 un grande risultato d'immagine. Design e
nunve_ldeel wlmi fondamental, cosi i:;mwe lofferta dllun‘amw qabﬂma d;iawnl E W[erﬂ
entro 1 quali il chente possa trovare la soluzione pet Il propno ambiente. Ma e il design ¢

<RISPARMIO ENERGETICO, rende unico I'ambiente realizzato il vero punto di forza.

COLORI SCURI

E LED LE NOSTRE ARMI»

William Paganl, Direttore Internazionale

Vendite Epta

(i racconta di cosa si occupa la vostra atienda?

Il Gruppo Epla & leader nel setlore della refrigera-
tione commerciale per la distribuzione organizzata
&d & specializzato nella produrione e commercializ-
2azione di banchi frigoriferi per prodotti freschi e surgelati, banchi a gruppo incorporalo
(Plug-in), centrali di media e grande potenta e celle frigonfere. Il marchio originanio del
gruppo @ Costan. (2 poi il brand Eurocryer, punta di diamante per quanto riguarda l'offer-
1a di banchi frigorilen tradizionali di alta gamma, ideali per arredare e personalizzare punti
vendita di prestigio, quali negozi specializzati, bar e nuowi spazi multifunzionali. Infine,
Misa, leader nella produzione di celle frigorifere commerciali e industriali, ¢i ha permesso
di completare F'offerta e di creare nuove opportunila e sinergie nel settore HoRe(a.
(ome si combatte la congiuntura slavorevole di questi anni?

In un momento critico, come quello attuale, puntiamo molto sulle sviluppo di prodotli e
servizi che, in maniera congreta, aiuting il retail 3 migliorare le vendile in lermini qua-
litativi @ quantitativi. Le nostre soluzioni lirmate Costan assicurano il massimo risparmio
energelico e, allo stesso tlempo, finnovana e irasformana il layoul del punto vendita. Tra
1 prodolti di punta ci sono il banco Ressini Convertibile, il sollilissimo lavolo refrigeralo
Keplero e 12 nuova gamma di plug-in o banchi 2 spina Concert Line Ultra, che, grazie a
porte 2 velro singolo, permetiona un fisparmio fing al 35% rispetlo a una solutione aper-
12, Inoltre, giocano un ruolo molto importante, nell’assicurare rendimenti pid alti e minori
tosti energetics, | nuovi impianti ad alta efficenza che integrano I relrigerazione con il

camente. Oggi i consumi calano e i L’amministratore di M&T fa un esempio

condinonamento, il riscaldamento e la produtione di acqua calda. Un team specialirzato
di ingegneri & in grado di studiare I3 soluzione pil adata per ciascun punto vendila, ade-
gquanda e monitorando le performance gratie 3 un nuovo sistema di Telegestione, che con-
trolla 24 ore su 24, 365 giorni all'anno, le condizioni € i consumi energelici dell'impianto.
(osa chiede oggi il mercato?
Per quanta riguarda I"arredo personalizzato, predomina la tendenza a colori scuri, sinonimo
di eleganta, hinee pulite e squadrate e I'utilizzo delle luci led, per enfalizzare i prodotti.
Inoltre, i terca di annullare sempre di pid Fimpatto del banco e renderlo il pib possibile
“invisibile”, Un esempio in questo senso & il nuovo semiverticale Twin Eurocryor, con
schiena e ripiani completamente trasparenti per valorizare al massimo |’ esposizione.

controlli - della Finanza e dei cittadini

- rendono fortunatamente pil difficile il
nern, NOn 5 COProno pil | peccatis,
Dowve si va allora? «Oggi bisogna

usare materiali nuow, che costano
poco. Vanno evitati solo se ¢'é tanta
usura, Anche sulle attrezzature si pud
risparmiare; se I'afflusso non & tan-
tissimo, va bene anche una piastra

che riquarda la sua attivitd: «Noi abbia-
mo, per esempio, fatto un progetto
per Ikea per quanto riguarda |"arredo
dei negozi. Ora si vedono divers: local
con mobili Ikea, come quell del gruppo
Seven, a Milano, come Joe Cipolla, Zio
Pesce, AM. Non siamo né 30 anni fa,
quando si potevano fare tavoh di lami-
nato; né 10 anni fa, quando si arredava

che cuoce | panini pib lentamentes, senza badare a spese» F.P.
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