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Dei mobili disegnati per Alberto
Ferrarin, Gio Ponti scrive: aLinee
ferme e semplici, correttissime,
signorile misura e discreziones

Flos B&B Italia, =
nuove strategie

peril gruppo

Congiuntura. La societa punta a chiudere 'anno
con ricavi complessivi stabili. Tengono gli Usa

Giovanna Mancini
on posso dire
che siamo
contenti del
mercato, ma
non siamo

spaventati. Eunannoin cui sicom-
batte per crescere diqualche punto,
ma vediamo un miglioramento del
mercato negli ultimi mesi». Piero
Gandini - presidente esecutivo di
Flos B&B Italia Group - vede anche
illato positivo di quello che defini-
sce un anno di transizione: «Non
pensoovviamente che questa situa-
zione sia di aiuto, ma momenti co-
me questo possono servire alle
aziende per rifocalizzare alcuni pro-
cessi, mettere a punto una visione
piti complessiva dell'organizzazio-
ne e della strategia di sviluppo».
Unafase di transizione in qualche
modo funzionale alla riorganizza-
zione del gruppo (che comprende i
marchi Flos, B&B Italia, Louis Poul-
sen, Maxalto, Arclinea, Azucena, Au-
do Copenhagen e Lumens), avviato
all'inizio di questanno con il rientro
di Gandini nella scoieta controllata
pariteticamente da Carlyle e da Inve-
stindustrial. «Siamo passati da una

impostazione strategica di gruppo,
centralizzata e finalizzataaunaquo-
tazione nel breve termine, aunaim-
postazione di sviluppo specificoper
ogni brand e ogni azienda, con la
prospettiva, per gli investitori, di
possibili uscite future fatte per sin-
gola azienda», spiega Gandini. Un

Design Week 2025.

approc diverso,
cherichiede tempo per essere assor-
bito e consolidato all'interno delle
aziende stesse, che hanno guadagna-
to maggiore autonomia e agilita.
Perquanto riguardal'andamento
del mercati, le aziende della luce

Flos Space di Milano,
con Finstallazione di SuperWire curata
daFormafantasma

Diverse le dinamiche per quanto

toaquelle del mobile, mentre il set-
tore “digital” sta aiurando a mante-
nerebuonirisultatianche negli Stati
Uniti, nonostante i dazi: «Il canale di-
gital, soprattutto negli Usa dove &
molto diffuso, & molto complesso,
perchélacompetizione avvienesem-
prepilisul prezzo - spiega Gandini —.
Agendo in modo corretto come ha
fartoil nostro gruppo, ossia riveden-

aziende editrici e produt-
trici di design: ci sono delle differen-
zeasecondadelleaziende, delle ge-
ografie edei canali di distribuzione
ma, nel complesso il gruppo - che
nel 2024 ha raggiuntoi 768 milioni i
eurodi fatturato - dovrebbe chiude-
rel'annosu livelli stabili, a parita di
perimetro(loscorsolugliolalicenza
diFendi Casaétornataa Luxury Li-

do il proprio posizi mento e le
s A AT

pre

i riesce a far crescere traffico e or-
dini, mala maggiore aggressivitasui
prezzi riduce i margini, nonostante
l'aumento dei volumis.

&

ne che investa
soprattutto sulla
qualiti dei prodottin

ving Group, azienda controllata da
Haworth Lifestyle).

Sul fronte della strategia distribu-
tiva, la nuova linea & in controten-
denza rispetto a quella perseguita
negliultimianni dalla maggior parte
delle aziende deldesign italiano, che
stanno investendo molto sull’aper-
tura di flagship store e negozi a ge-
stione diretta. «Non credo che questo
modello possa funzionare, se nonin
alcune metropoli chiave come Parigi,
Londra, New York o Shanghai - dice
Gandini -, Credo invece in una
espansione delle aziende fondatasu
una grande qualita del prodotto:
queste imprese hanno costruitoillo-
rosuccesso sullacapacita di realizza-
re grandi prodotti di design e ditro-
vare il canale distributivo giusto».
Senza I'ansia di fare tutto, perché
«un'azienda deve seguire il proprio
Dna e deve farlo con la massima
competitivita e agilita possibiles.

Dexelance tiene grazie
ai progetti residenziali
Laluce cresce del 7%

Mercati
Focus Arabia Saudita

1primo semestre ha chiusoincre-

scitaper Dexelance - gruppodel-

larredo e design di alta gamma
checomprende13aziende - conri-
cavi inaumento del 2,5% rispetto a
un 2024 cheavevaregistratoun fat-
turato record di 324 milionidieuro.
Atrainareirisultati sonostati i pro-
getti contract, in particolare per il
mondo dell'hospitality e del resi-
denziale di lusso. Diversa la situa-
zione del cosiddetto «luxury con-
tract», che fa capo soprattutto ai
marchiModar e Cenacchi. «Questo
settore risente delle difficolta dei
grandi marchidellamodaedel lusso
nostriclienti, chein alcuni casihan-
norinviatoal 2026 lafinalizzazione

plessivamente del 7% nei primi sei
mesi, contro unamediadi mercato
chehainveceil segno meno. Merito,
anche, delle tante iniziative e dei
tanti eventi realizzati in giro per il
mondo, a cominciare dall'hub di
New Yorkdi Dexelance, il cuilavoro
ha contribuito a mantenere livelli
positivianche sul mercatostatun
tense. «Ancoranon vediamosegnali
dirallentamento - conferma Sasso
parlando dell'effetto dazi negli Usa
~.Seperimobilirimarralatariffaal
15% stabilitaa luglio, 'aumento ef-
fettivo sul prezzo finale dovrebbe
essere del 5-6%, conun impatto tut-
tosommato contenuto sul mercato
di fascia alta su cui noi operiamos.

Un‘altra areastrategica é il Me-
dio Oriente, in particolare I'Arabia
Saudita, che al momento generail
3-4%del fatturato del gruppoma
si sta dimostrando particolar-

ca,

degliordini ilceodel grup-
po, Andrea Sasso -. Questo portera
probabilmente achiudere quest'an-
noconunsegnonegativo,anchese
soprala media di mercato.
Anche il canale retail non brilla,
confermandoil trend negativo degli
ultimi dueanniche riguardail mer-
catodell’arredamentoalivello glo-
bale, anche selasituazione & diversa
daPaeseaPaese: «Seescludiamola
Francia, I'areadel mediterraneotie-
ne abbastanzabene, in particolare
I'ltalia, ma anche Spagna, Grecia e
Turchia - aggiunge Sasso -. Soffre,
invece, il Nord Europas.
Dexelance registrainvece buoni
risultati nel residenziale i
colare, nelsegmentodell'illumina-
iende delladivisione
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