Indagine di mercato -
Rivenditori di arredo nord europei

Evidenze tecniche dal trade, lettura statistica e possibile percorso di ingresso per
un nuovo brand




Executive summary: un mercato esigente e coerente

Il confronto su 40 rivenditori nord-europei 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 Parametri operativi

e Legno: materiale dominante e Lead time tollerato: ~7 settimane

e Metallo: partner strutturale e Margine atteso: ~48%

¢ Finiture opache/oliate: standard de facto e Infrastruttura digitale: ERP 80%, Portali B2B 65%
e Palette neutra e tattile richiesta dal mercato e Configuratori 3D: 50% (in rapida espansione)

Metodo di ricerca

Abbiamo strutturato le interviste per mappare criteri tecnici, standard qualitativi e aspettative operative dei rivenditori. Il campione copre Svezia, Danimarca, Norvegia,
Finlandia e Paesi Bassi, con prevalenza di showroom indipendenti e concept store nelle fasce Mid/Premium. Abbiamo trasformato le risposte qualitative in punteggi 1-5
tramite una scala ad ancore comportamentali. Per ogni tema l'intervistato veniva ricondotto all'ancora piu vicina in base a centralita, utilizzo attuale, intenzione futura e forza

argomentativa.
In generale, i punteggi 1-5 esprimono il grado di rilevanza/adozione/intensita del tema valutato:

e 1 =lIrrilevante/assente (uso episodico o nullo; non incide sulle scelte).

e 2= Basso/marginale (presenza accessoria; influenza limitata).

e 3 =Medio/standard (pratica comune o accettabile; baseline di mercato).
e 4= Alto/prioritario (fattore rilevante nelle decisioni; spesso richiesto).

e 5= Molto alto/critico/identitario (requisito imprescindibile o distintivo del rivenditore).



Segmentazione del trade

Dalle variabili chiave emergono quattro profili ben definiti che caratterizzano il panorama retail nord-europeo:

Eco-centrico premium Classico scandinavo

~26 su 40 rivenditori ~6 rivenditori

e Certificazioni prioritarie e Materiali naturali autentici

e Finiture matt esclusive e Coerenza formale tradizionale
e Uniformita qualitativa massima e Approccio conservativo

e Tolleranza lead time maggiore ¢ Rischio basso privilegiato



Segmentazione del Trade: Profili Value e Tech

Gli altri due profili completano il panorama retail nord-europeo:

Pragmatico value-driven (~6 rivenditori) Modularista tech-forward (~2 rivenditori)
e Sensibilita prezzo elevata e Modularita e configurabilita

e Focus su affidabilita e Asset 3D essenziali

e Manutenzione semplice richiesta e Integrazione API nativa

Rapporto qualita-prezzo ottimale e Innovazione tecnologica



Materiali e finiture

Preferenze materiali (scala 1-5, media)

Legno
Vetallo Implicazioni
Teseuti e Essenze europee certificate come fondamento
essuti
e Piallacci di qualita per superfici ampie
Pletra e Accessori metallici satinati
Vetro e Combinazioni materiche controllate
Compositi
I T T 1
0 1.5 3 4.5
Finiture
% 75% 35%
92,5% 6 6
Finiture opache Oliatura Laccato
Preferenza assoluta per superfici matt, bassa lucentezza e tattilita Trattamento naturale che enfatizza la grana del legno e la texture Marginale nel contesto scandinavo, limitato ad applicazioni selettive

[J 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 origine

La sostenibilita rappresenta un requisito di ingresso nel mercato nord-europeo, non un elemento di differenziazione premium. Le risposte dei rivenditori evidenziano aspettative uniformemente

elevate.

Certificazioni richieste dal trade

75% 45% 30%

FSC PEFC EU Ecolabel
Forest Stewardship Council richiesto dalla maggioranza dei Programme for Endorsement of Forest Certification come Etichetta ecologica europea per prodotti finiti e cicli produttivi
rivenditori alternativa accettata

Origine produzione Documentazione richiesta

La produzione europea riflette la preferenza per: e Catena di custodia completa e tracciabile

e Filiere corte verificabili e LCAsintetico (Life Cycle Assessment)

e Standard lavorativi riconosciuti e Dichiarazione componenti riciclabili/separabili
e Riduzione carbon footprint logistico O (G BE pIEEeiD

«  Conformita normative armonizzate e Politiche aziendali su circolarita



Sostenibilita per segmento

Ogni profilo di rivenditore ha aspettative specifiche sulla sostenibilita:

Eco-centrico premium

e Richiede certificazioni multiple

1
e Privilegia FSC Mix o FSC 100%
e Pretende reporting dettagliato su ogni lotto
Classico scandinavo
2 e Accetta PEFC come standard minimo
e Valorizza comunicazione heritage produttivo europeo
Pragmatico value-driven
3 e Sostenibilita come baseline atteso

e Focus su costo certificazioni incluso senza sovrapprezzo

Modularista tech-forward

4 e Esige dati digitali strutturati (EPD)

e Integrazione info sostenibilita in configuratori




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:

Eco-centrici

Classici

Value-driven

Modularisti

| valori del grafico rappresentano la media del range di lead time accettato per
ogni segmento.

O -

Tracciabiliti End-to-End

LCA breve

Valutazione del ciclo di vita.

Tracciabilitd in ERP

Monitoraggio completo nel sistema
gestionale.

Codifica unica

Identificazione univoca del prodotto.

Certificazioni FSC/PEFC

Garanzia di gestione forestale
responsabile.



Digital readiness

Infrastruttura digitale del trade

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.

-] so%» (D 65%
ERP Portali B2B

Sistemi gestionali integrati per inventario, ordini e CRM Piattaforme per ordering online e accesso catalogo digitale

- ] s50% (D 25%

Configuratori 3D AR/VR

Base sufficiente per scalare vendita consulenziale e Tecnologie emergenti, ancora in fase sperimentale nel retail
personalizzazione

[J 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.



Economia del canale e policy commerciale

Parametri economici del canale Quota vendite online Policy commerciale richiesta
Il margine atteso dai rivenditori si attesta in un range La quota online si attesta mediamente intorno al 40% ® Listini netti coerenti
tra il 40% e il 55%, con una mediana del 48%. del fatturato, con variazioni per segmento:
Trasparenza su scontistica e condizioni, evitare
e Tech-forward: fino al 60-70% erosione valore percepito con promozioni non
coordinate

Eco-centrico Premium: 35-45%

Classico: 25-35%

Margine Min

e MAP (Minimum Advertised Price)

Value-driven: 40-50%

Margine Mediano Protezione prezzo pubblico per salvaguardare

posizionamento, essenziale con partner e-
commerce evoluti
Margine Max

e Incentivi su Share of Wallet

Sconti progressivi legati a quota brand nel
rivenditore, non su volumi spot isolati



Confronti per segmento

B

Eco-centrico premium
Priorita: Sostenibilita verificata, materiali certificati, filiera trasparente
Lead time: Flessibile (8-10 settimane accettabili per qualita)

Opportunita: Ottima resa di storytelling tecnico (LCA, tracciabilita componenti,
carbon neutrality)

Requisiti: Certificazioni multiple, reporting dettagliato, coerenza cromatica tra
lotti

@

Value-driven pragmatico

Priorita: Rapporto qualita-prezzo, affidabilita operativa, manutenzione semplice
Lead time: Preferenza 5-7 settimane, rotazione rapida inventario

Opportunita: Chiarezza di prezzo, listini netti, manuali manutenzione dettagliati

Requisiti: SKU snelli, ricambi disponibili, istruzioni montaggio chiare

Classico scandinavo
Priorita: Estetica stabile, forme tradizionali, basso rischio progettuale
Lead time: Standard 6-8 settimane, pianificazione anticipata

Opportunita: Linee essenziali con richiami heritage, gamma contenuta ben
eseguita

Requisiti: Uniformita cromatica assoluta tra lotti, finiture impeccabili, durabilita

Modularista tech-forward
Priorita: Configurabilita, asset digitali nativi, integrazione sistemi
Lead time: 4-6 settimane, progetti time-sensitive

Opportunita: Distinte parametriche, file BIM/GLB, API ordini, preventivazione
istantanea

Requisiti: Modularita ingegnerizzata, varianti controllate, dati strutturati PIM



Ridisegnare l'offerta

Il confronto tra offerta tradizionale e proposta del nuovo brand evidenzia un ridisegno strategico che privilegia differenziatori sostenibili:

Fattori da aumentare: Fattori da ridurre/eliminare:

e T 1 Modularita - Sistema componibile con interassi standard

e T 1 Asset 3D - Librerie parametriche GLB/BIM native

! 1 Finiture lucide - Fuori dal linguaggio nord-europeo

J Varianza SKU non Essenziale - Focus su core collection

e 1 Ricambi/assistenza - Codifica parti, disponibilita pluriennale coerente

e 1 Sostenibilita verificabile - LCA, EPD, tracciabilita end-to-end e | Customizzazione estemporanea - Solo varianti

. fos s o arametriche controllate
e 7T Uniformita qualitativa - SPC su giunzioni, standard P

cromatici | Lead Time imprevedibile - Promesse mantenibili, buffer

calcolato

Brand tattile, ingegnerizzato e manutenzionabile, progettato per la vendita consulenziale tipica dei rivenditori nord-europei evoluti.



Scenari Evolutivi

Proiezione Adozione Tecnologica: Il Configuratore come Standard

90+

304

T T T T
2024 2025 2026 2027

Questo scenario evolutivo richiede al brand di presidiare:

Distinte Parametriche

BOM (Bill of Materials) generato automaticamente da
configurazioni, integrato con ERP rivenditore

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.

& (o

Varianti Controllate Preventivazione Istantanea
Logic tree per configurazioni valide, evitando Pricing engine integrato, quote immediate su
combinazioni impossibili o non produttive configurazioni custom, trasparenza per cliente finale

(J Implicazione competitiva: Chi presidia questi strumenti anticipa la concorrenza sui servizi, non solo sul prodotto fisico. Il valore si sposta da "cosa vendo" a "come aiuto il

rivenditore a vendere".



Accessibilita Prezzo
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* Claude @
competitor-map.jsx | Claude

Visualize competitor positioning in the
Nordic furniture market with this...

Fai click sul link per accedere alla
mappa interattiva e confrontare il
possibile positioning del tuo brand con i
principali player nel mondo dell'arredo.


https://claude.ai/public/artifacts/1e03684d-4c76-49d4-911a-f4ebf1bf6932

Clicca qui per esplorare scenari alternativi =

Come funziona:

e Clicca sui livelli TAM/SAM/SOM per vedere
metodologia e calcoli dettagliati

e Modifica gli slider per esplorare scenari alternativi
entro range validati

e Visualizza breakdown per segmento cliente e paese

e Proiezione 5 anni con crescita configurabile

s® | valori sono vincolati a range realistici (+15-25%). Un
warning segnala se esci dai parametri credibili.

Analisi TAM-SAM-SOM

Mercato Nord Europa « Arredo Premium/Mid + Posizionamento Brand

TAM © SAM

Total Addressable Market Serviceable Available Market
€18.0B €5.0B

Mercato totale arredo premium/mid Nord Europa 28% del TAM - Rivenditori premium

Affina le Assunzioni
Range vincolati a valori realistici dalla ricerca

TAM - Mercato Totale

O
€1se Base: €188
© €15-22B basato su dati Eurostat + FederlegnoArredo
SAM - % del TAM
O
2% Base: 28%

® 22-35% canale rivenditori indipendenti premium

SOM

Serviceable Obtainable Market

€126M

2.5% del SAM - Quota 3-5 anni

O Reset

€18.0B

€228



Positioning statement consigliato

Offerta core

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 progettazione.

Differenziatori competitivi

A differenza dei competitor, unire QA statistico, offrire ricambi codificati con disponibilita
pluriennale e un portale B2B integrato che abilita ordering automatizzato e configurazione
guidata.

Target di riferimento consigliato

gk Target primario: Eco-centrico premium

Showroom e concept store con clientela sensibile a sostenibilita e design evoluto

I% Target secondario: Modularista tech-forward

Partner contract e e-commerce che valorizzano configurabilita e integrazione API

4
y




Go-to-Market

Approccio sequenziale

Fase1—Q1/Q2 2025 Fase 3 —2026
Target: Eco-centrico premium Espansione: Classico + value-driven

e 10-15 showroom selezionati

Ampliamento rete distributiva

e Focus storytelling sostenibilita

Semplificazione SKU core

e Kit esposizione completo Programmi fedelta rivenditori

e Training su configuratori

Fase 2 — Q3/Q4 2025
Target: Modularista tech-forward
e 5-8 partner contract/e-commerce
e Integrazione API nativa
e Asset 3D estesi

e Pricing dinamico



Strategia di pricing e condizioni commerciali

Struttura margini Policy raccomandata

o . MAP (Minimum Advertised Price

Margine rivenditore target: 48% % \Rlinins vert o)
protezione prezzo pubblico -10% max da listino
MOQ iniziale: Ridotto
Sconto primo ordine: 5-8% —>  Assortimenti dedicati
. gamma "configurabile" per canali con tool 3D

Sconto progressivo annuo: +2% per € 50K
Target share of wallet: 20-30% —>  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

(D Consiglio: Incentivare relazioni profonde con pochi partner selezionati, premiando share of wallet e capacita consulenziale, non solo volumi spot.



Timeline pilot 90 giorni

Settimana O (prep) Settimane 3—4 Settimane 7-8 Settimane 11-12
e lock BOM (stabilizzazione) (scalabilita) (valutazione)
e definizione prezzi e verifica SLA e testriordino rapido su 20 e calcolo KPI finali
- ; SKU "speed"
e training rivenditori e micro-fix su P  NPStrade
ackaging/manuali e check ricambi e post-
e go-live portale B2B packaging _ P * lessonlearned
* prima raccolta KPI vendita e decisione: scala/ itera /
stop
Settimane 1-2 (lancio Settimane 5-6 Settimane 9-10
soft) (ottimizzazione) (consolidamento)
e consegna kit esposizione e micro A/Bsu e allineamento MAP con
e attivazione asset 3D prezzo/visual canali digitali
e prime vendite assistite e ritiro insight su e revisione margini e sconti

modularita e montaggio progressivi



