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Indagine di mercato: rivenditori
di arredo Nord Europei

Analisi tecnica del trade, evidenze statistiche e strategia di ingresso per un nuovo

brand nel mercato nordeuropeo del mobile

40 48% 7 sett.

rivenditori intervistati margine mediano atteso lead time tollerato

80%

adozione ERP




,, Executive summary

Il confronto su 40 rivenditori nord-europei (Svezia, Danimarca, Norvegia, Finlandia, Paesi Bassi)
rivela una domanda tecnicamente sofisticata e allineata su valori chiari. La sostenibilita emerge
come priorita assoluta, accompagnata da una marcata preferenza per la produzione europea.

Driver materiali ed estetici

legno: materiale dominante con richiesta di certificazioni FSC/PEFC
metallo: partner strutturale con preferenza per finiture satinate

finiture opache/oliate: standard de facto (92,5% preferenza per matt finish)

palette neutra e tattile: richiesta dal mercato con lucentezza controllata (gloss 10-20)

3% Parametri operativi

adozione ERP 80%

portali B2B 65%

configuratori 3D (in espansione) 50%



o Segmentazione del trade

Dalle variabili chiave emergono quattro profili ben definiti che caratterizzano il panorama retail

nord-europeo:

p
1. Eco-centrico premium
~26 su 40 rivenditori (65%)

v certificazioni prioritarie
v finiture matt esclusive
v uniformita qualitativa massima
v tolleranza lead time maggiore
N
(

3. Pragmatico value-driven

~6 rivenditori (15%)

v sensibilita prezzo elevata
v focus su affidabilita

v/ manutenzione semplice

v/ rapporto qualita-prezzo ottimale

2. Classico scandinavo

~6 rivenditori (15%)

v materiali naturali autentici

v coerenza formale tradizionale
v/ approccio conservativo

v rischio basso privilegiato

4. Modularista tech-forward

~2 rivenditori (5%)

v modularita e configurabilita
v asset 3D essenziali

v integrazione API nativa

v innovazione tecnologica



O Materiali e finiture

Preferenze materiali (scala 1-5, media campione)

Materiale Punteggio medio Rilevanza

legno 4.5 materiale dominante
metallo 3.8 partner strutturale
tessuti 3.5 complementare
pietra 3.4 selettivo

vetro 3.0 accessorio
compositi 2.7 marginale

Distribuzione finiture

finiture opache (matt) 92.5%

oliatura naturale 75%

laccato (marginale) 35%

Standard tecnico richiesto: palette tattile con cicli vernici a base acqua, lucentezza
controllata (gloss 10-20), resistenza a test standard EN per uso domestico intensivo.



~ Sostenibilita e origini

La sostenibilita rappresenta un requisito di ingresso nel mercato nord-europeo, non un elemento di

differenziazione premium.

Certificazioni richieste dal trade

FSC (Forest Stewardship Council) 85%

PEFC (Programme for Endorsement) 70%

EU Ecolabel 60%

1l Origini produzione

La produzione europea riflette la preferenza per:

filiere corte verificabili

standard lavorativi riconosciuti

riduzione carbon footprint logistico

conformita normative armonizzate

(7) Documentazione richiesta

catena di custodia LCA sintetico - -

politiche circolarita



® Operativita e qualita

Lead time tollerato dal trade

Il lead time accettato si concentra attorno a 7 settimane (range 2-12). Le differenze riflettono i profili

di segmento:
Segmento Lead time medio (settimane) Tolleranza
eco-centrico premium 8-10 alta
classico scandinavo 6-8 media
value-driven 5-7 bassa
modularista tech-forward 4-6 molto bassa

Q Tracciabilita end-to-end

codifica unica: identificazione univoca del prodotto

LCA breve: valutazione del ciclo di vita

certificazioni FSC/PEFC: garanzia di gestione forestale responsabile

tracciabilita in ERP: monitoraggio completo nel sistema gestionale




o Digital readiness

L'adozione tecnologica tra i rivenditori nord-europei evidenzia una base solida per la
digitalizzazione avanzata, con opportunita di crescita su strumenti di vendita consulenziale.

Infrastruttura digitale del trade

sistemi ERP (gestione integrata) 80%

portali B2B (ordering online) 65%

configuratori 3D (in rapida crescita) 50%

AR/VR (sperimentale) 25%

implicazione strategica: il brand deve fornire librerie 3D parametriche, PIM coerente
(Product Information Management) e ordering via API per integrarsi nativamente nei

workflow digitali esistenti.

~” Proiezione adozione tecnologica

Proiettando una crescita di +8pp/anno nell'adozione dei configuratori 3D (da 50% attuale = ~74%
entro 2027), aumenta significativamente il peso della vendita guidata da progetto.



® Economia del canale

Parametri economici

Il margine atteso dai rivenditori si attesta in un range tra il 40% e il 55%, con una mediana del 48%.

Parametro Valore

margine minimo 40% soglia di ingresso
margine mediano 48% target standard
margine massimo 55% segmento premium

[J Quota vendite online

La quota online si attesta mediamente intorno al 40% del fatturato, con variazioni per segmento:

tech-forward: fino al 60-70%

eco-centrico premium: 35-45%

value-driven: 40-50%

classico: 25-35%

(7) Policy commerciale richiesta

listini netti coerenti MAP protection —

scontistica trasparente



@ Mappa competitiva interattiva

Visualizza il posizionamento del nuovo brand rispetto ai principali competitor nel mercato
dell'arredo. La mappa mostra la relazione tra qualita percepita e accessibilita al prezzo.

Asse X (orizzontale) Asse Y (verticale)
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Positioning statement consigliato

Offerta core

progettazione.

Differenziatori competitivi

A differenza dei competitor, il nuovo brand deve:

®© Target di riferimento

Target primario

eco-centrico premium (65%)

showroom e concept store con clientela

sensibile a sostenibilita e design evoluto

per rivenditori nord-europei che richiedono materiali certificati, finiture tattili e
processi affidabili, il nuovo brand offre sistemi modulabili in legno europeo con

finiture matt/oliata, lead time garantito 5-6 settimane e asset 3D pronti per la

unire QA statistico per uniformita qualitativa massima

offrire ricambi codificati con disponibilita pluriennale

fornire portale B2B integrato che abilita ordering automatizzato

garantire configurazione guidata con asset 3D parametrici

Target secondario

modularista tech-forward (5%)

partner contract e e-commerce che

valorizzano configurabilita e integrazione API



~~ Go-to-market: approccio sequenziale
Fase 1- Q1/Q2 2025

target: eco-centrico premium
azione: 10-15 showroom selezionati

focus: storytelling sostenibilita, kit esposizione completo, training su configuratori

Fase 2-Q3/Q4 2025

target: modularista tech-forward

azione: 5-8 partner contract/e-commerce

focus: integrazione API nativa, asset 3D estesi, pricing dinamico

Fase 3-2026

target: espansione classico + value-driven

azione: ampliamento rete distributiva

focus: semplificazione SKU core, programmi fedelta rivenditori




@ Strategia di pricing e condizioni commerciali

Struttura margini

Parametro Valore

margine rivenditore target 48%

MOQ iniziale ridotto

sconto primo ordine 5-8%

sconto progressivo annuo +2% per €50K
target share of wallet 20-30%

Policy raccomandata

MAP (minimum advertised price): protezione prezzo pubblico -10% max da listino

assortimenti dedicati: gamma "configurabile" per canali con tool 3D

esclusivita territoriale: raggio 30km per showroom premium

marketing co-op: contributo 2% fatturato per materiali POS

training: 2 sessioni/anno su prodotto e strumenti digitali

<> Conclusioni strategiche

Il mercato nord-europeo del mobile presenta barriere d'ingresso elevate ma chiaramente definite.
Il successo richiede:



sostenibilita verificabile come requisito minimo, non come differenziatore

eccellenza tecnica nei materiali (legno certificato europeo, finiture matt)

infrastruttura digitale nativa (asset 3D, API, PIM strutturato)

affidabilita operativa con lead time prevedibili e tracciabilita end-to-end

approccio sequenziale focalizzato su eco-centrico premium come entry point

"Il valore si sposta da 'cosa vendo' a 'come aiuto il rivenditore a vendere'. chi presidia
gli strumenti digitali e la tracciabilita anticipa la concorrenza sui servizi, non solo sul
prodotto fisico."

La timeline pilota di 90 giorni consente validazione rapida su un campione ristretto (10-15
rivenditori) prima dello scale-up verso la fase 2-3 del go-to-market.
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